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PLAN ESTRATEGICO DE MARKETING PARA LA PROYECCION E 
INTERNACIONALIZACION DE LA EMPRESA CONSULTORA ITELSYS CIA. 
LTDA 2011. 
STRATEGIC PLAN OF MARKETING FOR PROJECTION AND 
INTERNATIONALIZATION OF THE CONSULTING ITELSYS COMPANY. 
 
RESUMEN EJECUTIVO 
La presente tesis consiste en el desarrollo de un plan estratégico de marketing de entrada al 
mercado Venezolano para la empresa Consultora Itelsys cía. Ltda. 
La tesis consta de seis capítulos en los que se estudiaron distintos tópicos según la 
importancia que reportan al estudio. 
El capítulo dos describe en su totalidad a la empresa para saber el objeto de estudio, sus 
fortalezas y debilidades para enfrentar el desafío. También se describe el macro y el micro 
ambiente en el cual se desenvuelve la empresa. 
En el capítulo tres se delimita el mercado objetivo y la demanda potencial. 
El capítulo cuatro se efectúa el plan de entrada al mercado Venezolano, especificando los 
objetivos, metas, estrategias, la misión y la visión en la cual la Consultora Itelsys tendrá 
que trabajar con todos sus colaboradores. 




PLANIFICACION ESTRATEGICA / SISTEMA DE INTELIGENCIA DE MERCADOS / 










This research is the development of a strategic marketing plan to market entry for the company 
Venezuelan Itelsys Consultant co. Ltd. 
The thesis consists of six chapters in which we studied different topics as the importance of the 
study reported. 
Chapter two describes in full the company to know the object of study, its strengths and 
weaknesses to meet the challenge. It also describes the macro and micro environment in which the 
company operates. 
In Chapter three outlines the target market and potential demand. 
Chapter four is done the plan Venezuelan market entry, specifying the objectives, goals, strategies, 
mission and vision in which the Itelsys Consultant you will work with all partners. 























1.- PLAN DE TESIS 
1. 1 ANTECEDENTES 
A medida que pasa los años nos encontramos en un mundo más globalizado donde las tecnologías 
de información y las comunicaciones son el origen del acelerado crecimiento de las nuevas 
empresas las mismas que juegan un papel importante en el dinamismo de las economías modernas. 
Dentro de las Tecnologías de información y las comunicaciones se encuentra el sector de la 
informática el cual engloba las siguientes áreas básicas: hardware, software, servicios y 
consumibles, deduciéndose como consumibles aquellos objetos utilizados  una sola vez y de 
caducidad temporal. La industria del software se caracteriza por su naturaleza intangible de sus 
productos y por estar sometidos un acelerado y continuo proceso de cambio tecnológico. Se trata de 





Hablar de software como producto de exportación en el ecuador resulta algo novedoso y muy poco 
usual ya que en lugar de exportar este producto lo importamos de diferentes naciones incluso 
algunos se encuentran  al otro lado del mundo. 
.El mercado está cambiando radicalmente debido a los avances tecnológicos, el rápido proceso de 
globalización, los cambios en el entorno económico y el desarrollo cultural y medioambiental. Si el 
mercado cambia, las empresas que interactúan en el también deben cambiar. Este universo de 
cambios conlleva una gran cantidad de nuevas oportunidades para aquellas con visión de futuro.
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La Consultora Itelsys Cía. Ltda. Empresa ecuatoriana de tecnología (software) y servicios 
relacionados, situada en Quito provee sus productos y servicios dentro del país con enfoque 
internacional  ya que en base a su buen trabajo ha alcanzado alianzas estratégicas con 
multinacionales, sin embargo con este proyecto se quiere lograr que  mediante un plan estratègico 
de marketing se pueda conocer el mercado objetivo, entrar con las estrategias que arroje el estudio 
de mercado y proyectarse en el mercado internacional. 
 
Antecedentes Históricos 
Entre los años 60 y 70 del Siglo XX, el software no era considerado un producto sino un añadido 
que los vendedores de los grandes computadores de la época (los mainframes) aportaban a sus 
clientes para que éstos pudieran usarlos. 
 





 Kloter Philip, Armstrong Gary;”Marketing”; Pearson Education; Madrid, España, 2004),pag.xix 
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En dicha cultura, era común que los programadores y desarrolladores de software compartieran 
libremente sus programas unos con otros. Este comportamiento era particularmente habitual en 
algunos de los mayores grupos de usuarios de la época, como DECUS (grupo de usuarios de 
computadoras DEC). A finales de los  
70, las compañías iniciaron el hábito de imponer restricciones a los usuarios, con el uso de 
acuerdos de licencia. 
 
Cuando la informática todavía no había sufrido un gran boom, las personas que hacían uso de ella, 
en ámbitos universitarios y empresariales, creaban y compartían el software sin ningún tipo de 
restricciones. 
 
Con la llegada de los años 80 la situación empezó a cambiar. Las computadoras más modernas 
comenzaban a utilizar sistemas operativos privativos, forzando a los usuarios a aceptar condiciones 
restrictivas que impedían realizar modificaciones a dicho software. 
 
Desde entonces las cosas fueron cambiando en buena medida debido a que el desarrollo de 






El acelerado crecimiento de las economías modernas, los cambios tecnológicos, la influencia de los 
países industrializados  y la demanda del mercado nacional e internacional nos dan la pauta para 
priorizar la ejecución de un proyecto para proyección y posicionamiento de la Consultora Itelsys 
cía. Ltda. 
Además es necesario resaltar que con llevar a cabo este proyecto se estará aportando al avance 
tecnológico a nivel país y evitando que potenciales clientes busquen obtener este servicio en el 
exterior. 
La ejecución de este proyecto incide en un impacto económico y social ya que el fenómeno de la 
tecnología (software) en el futuro siempre estará en escala, es decir,  que las empresas de toda clase 
como potenciales clientes de este producto sentirán las necesidad de tener en su empresa productos 









1.3.-IDENTIFICACION DEL PROBLEMA 
 
La empresa Itelsys Cía. Ltda. Ubicada en Quito está vigente  en el mercado nacional con once años 
creando y desarrollando tecnología (software) y brindando soporte técnico  hoy en día la figura 
principal de la empresa reconoce la necesidad de expandirse en el mercado internacional con la 
finalidad de aportar con el crecimiento y desarrollo de la empresa y del país.  
Para ello la Consultora Itelsys mantiene inadecuadas estrategias de marketing las cuales no han 
permitido posicionarse en el mercado nacional  ni proyectarse en el mercado internacional, además 




1.4.1  DELIMITACIÓN TEMPORAL 
La propuesta de marketing para la empresa “Consultora Itelsys cía. Ltda. 2011” esta direccionada 
en 5 años de investigación proyectada, es decir, el rango periódico es 2011 al 2015. 
 
1.4.2 DELIMITACIÓN ESPACIAL 
En cuanto al espacio de estudio, este se realizara en la empresa Consultora Itelsys cía. Ltda., 
ubicada en Quito. 
 
1.5  OBJETIVOS  
 
1.5.1 OBJETIVO GENERAL 
Elaborar  un plan estratégico de marketing para la empresa Consultora “Itelsys Cía. Ltda.” 
mediante estrategias de mercado efectivas con la finalidad de proyectarse y posicionarse en el 
mercado internacional. 
 
1.5.2  OBJETIVOS ESPECÍFICOS 
 Elaborar un diagnóstico estratégico mediante el análisis de factores internos y externos 
determinando la situación actual de la empresa. 
 Investigar el mercado en el cual se desempeña la empresa a través del Sistema de 
Inteligencia de mercados SIM identificando el mercado objetivo internacional. 
 Diseñar una propuesta de marketing mediante estrategias de mercado internacional 




 Establecer una evaluación financiera, mediante indicadores financieros definiendo la 
factibilidad de ejecución del proyecto. 
 
1.6  HIPOTESIS 
 
1.6.1 HIPOTESIS GENERAL 
La ausencia de una planificación estratégica en la Consultora Itelsys cia. Ltda. y al seguir 
trabajando empíricamente, menor  será la posibilidad del  crecimiento y la expansión de la 
empresa. 
 
1.6.2  HIPÓTESIS ESPECÍFICAS 
 Cuanto mayor sea la calidad de la información que se pueda levantar de la empresa y 
de su entorno, mayor será el nivel de la propuesta de marketing que se planteará.  
 Al investigar el mercado en el cual se desempeña la empresa nacional e internacional 
se facilitará  la determinación del mercado objetivo. 
 La falta de proyectos en base a una planeación estratégica en la Consultora Itelsys cía. 
Ltda. No ha permitido un crecimiento sostenido y la expansión de la empresa. 
 Al establecer una evaluación financiera al proceso de la planificación se definirá con 




1.7.1  MÉTODOS 
Para desarrollar la presente investigación se procederá a utilizar los siguientes métodos 
 
1.7.1.1 MÉTODO INDUCTIVO 
El método inductivo será utilizado ya que se partió de conocimientos específicos y como resultado 
obtendremos conocimientos generales, es decir, nos ayudara a recopilar información desde un 
ámbito interno para luego relacionar con los aspectos que intervienen en el medio externo. 
 
1.7.1.2 MÉTODO ANALÍTICO 
Utilizaremos este método ya que podremos establecer fundamentos y pensamientos de varios 
autores con el objetivo de llegar al propósito además nos ayudará a enfocar de manera más precisa 
el análisis de los aspectos que interviene en la ejecución del proyecto. 
 
1.7.1.3 MÉTODO SINTÉTICO 
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 Además de la información que se pueda obtener este método ayudara a establecer un contacto real 
y directo con la situación actual. 
 
1.7.1.4 MUESTREO 
Este instrumento facilitará la elaboración de estructuras estadísticas con la finalidad de obtener un 




Se procederá ha entrevistar a los distintos personajes especialistas en la materia que nos aporten en 
la realización y ejecución del proyecto. 
 
1.7.2.2 RECOLECCIÓN DE LA INFORMACIÓN 
Se utilizará material bibliográfico como: libros, revistas especializadas, datos relacionados con el 
sector tecnológico (software) además estadísticas publicadas y sustentadas mediante el auge de 
internet. 
 
1.7.2.3 CONSULTORA ITELSYS 
Se procura obtener información en función al nivel comercial, servicios y precios de la institución. 
 
1.7.3 VARIABLES E INDICADORES 
VARIABLES E INDICADORES 






INVESTIGACION DE MERCADO 
EN BASE A LA INDUSTRAI DE 




CONSUMO INTERNO Y 
EXTERNO DE SOFTWARE 
INDICE DE PRECIOS 
AL CONSUMIDOR 






MONTO TOTAL EN 
DOLARES. 
MONTOS TOTALES ANUALES 
IMPORTACIONES 
MONTO TOTAL EN 
DOLARES. 




TIR SE CALCULARAN EN BASE 
FORMULAS FINANCIERAS. VAN 
Elaborado por: Luz 
Jumbo 




1.8 PLAN ANALÍTICO 
CAPITULO I 
PLAN DE TESIS 
1. Antecedentes 
2. Justificación 
3. Identificación del Problema 
4. Delimitación espacial y temporal 
5. Objetivo General y Específicos 
6. Hipótesis General y Específicos 
7. Metodología 
8. Plan Analítico 
9. Cronograma de Actividades 
10. Bibliografía 
CAPITULO II 
DIAGNOSTICO ACTUAL DE LA EMPRESA “CONSULTORA ITELSYS CÍA. LTDA.” 
1. Antecedentes de la Empresa “Consultora Itelsys cía. Ltda.” 
2. Análisis Estratégico de la empresa “Consultora Itelsys cía. Ltda.” 
3. Evaluación Externa de la empresa “Consultora Itelsys cía. Ltda.” 
a. Análisis del Macro ambiente 
b. Análisis del Microambiente 
4. Evaluación Interna de la empresa “Consultora Itelsys cía. Ltda.” 
a. Área Administrativa 
b. Área del Marketing 
c. Área de Contabilidad 
d. Área técnica 
e. Área de Recursos Humanos 
5. Análisis FODA 
CAPITULO III 
INVESTIGACIÓN DE MERCADO 
1. Demanda mundial de la industria de Software 
2. Oferta mundial de la industria de Software 
3. Identificación de los nichos de mercado adecuados 
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4. Perfil del Mercado Objetivo 
5. Estimación del mercado 
CAPITULO VI 
ESTRUCTURACIÓN DE LA PROPUESTA DE MARKETING 




2. Estrategias de Marketing 
a. Localizar y Mantener acuerdos comerciales 
b. Entablar relaciones sólidas con los futuros clientes 
c. Desarrollar programas atractivos ajustados a las necesidades de los clientes 
d. Mantener relaciones sólidas y rentables con los clientes y colaboradores. 
3. Desarrollo del Marketing Mix 
a. Producto 
i. Estrategia de Marca y posicionamiento 
b. Precio 
i. Factores y enfoques para la fijación de precios 
ii. Estrategia de precios 
c. Plaza 
i. Gestión de canales de marketing 
d. Promoción, publicidad y relaciones públicas 
CAPITULO V 
ESTRATEGIAS OPERATIVA DE VENTA 
1. Estimación Costo de la propuesta 
2. Evaluación Beneficio/Costo 
 
CAPITULO VI 
CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES 





2. DIAGNOSTCO ACTUAL DE LA EMPRESA CONSULTORA ITELSYS CIA LTDA. 
2.1 ANTECEDENTES DE LA  EMPRESA  “CONSULTORA ITELSYS CIA LTDA” 
La empresa Consultora ITELSYS Cía. Ltda. fue fundada 21 de Junio del 2000, conformada por ex 
empleados de la transnacional IBM del Ecuador donde trabajaron 10 años como técnicos 
especializados en programación y soporte técnico, lo mismo que actualmente se hace en ITELSYS. 
Luego de haber creado su propia empresa se enfocaron en ser socios estratégicos de IBM del 
Ecuador, mediante méritos logrados se convirtieron en Bussines Parnet de IBM, es decir, 
actualmente trabajan con una de las líneas de servicios de IBM donde guardan una gran experiencia 
laboral y su punto de partida. 
Posteriormente  se han especializado en la herramienta a varios de sus técnicos, con quienes se ha 
venido trabajando en varios proyectos originales de la empresa, obteniendo calidad en los 
productos entregados y por ende satisfacción a los clientes. 
CONSULTORA ITELSYS CIA. LTDA. Es una empresa integrada por profesionales en distintas 
áreas, dedicada a proponer las más recientes estrategias informáticas gerenciales, sustentadas en 
contundentes fundamentos teórico-práctico, con el objeto de asesorar los procedimientos de 
redimensionamiento organizacional. 
La misión de ITELSYS es satisfacer las necesidades del cliente en forma efectiva y eficiente 
utilizando los más recientes recursos y conocimientos tecnológicos, de esta forma que los clientes 
obtienen el mayor provecho y rendimiento de nuestros sistemas de información. 
La ventaja competitiva está basada en la experiencia con productos globalizados a nivel mundial 
que han comprobado su potencialidad aplicación logrando así crear soluciones propias para las 
necesidades de cada empresa acorde a su tecnología. 
2.2 CONSTITUCION DE LA EMPRESA “CONSULTORA ITELSYS CIA LTDA” 
Constitución de la “CONSULTORA ITELSYS CIA. LTDA.” Otorgada por los señores Ing. Sylvia 
Patricia Molina Velastegui, Ing. Galo Santiago Barreto González y Dr. Walter Rodrigo Barrera 
Espinoza, los dos primeros nombrados de profesión de Ingeniero en Sistemas, excepto del Dr. 
Walter Barrera Espinoza que es Abogado y Doctor en Jurisprudencia, todos de nacionalidad 
ecuatoriana, de estados civil casados, domiciliados en la cuidad de Quito, Cantón Quito, provincia 
Pichincha, de la República del Ecuador, capaces legalmente para contratar y contraer obligaciones, 
expresando su voluntad, sin coacción de ninguna clase, de constituir, como efecto constituyen una 
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compañía consultora de nacionalidad ecuatoriana y de responsabilidad limitada como dispone la 
ley. 
2.3 ACTIVIDAD DE LA EMPRESA 
La Consultora Itelsys cía. Ltda. Es una empresa de prestación de servicios profesionales 
especializados que tengan por objeto identificar, planificar, elaborar o evaluar proyectos, 
consultoría y servicios de sistemas, proyectos en sistemas, capacitación en sistemas, ingeniería en 
software y desarrollo de sistemas o aplicaciones. 
2.4 UBICACIÓN GEOGRÁFICA 
Se encuentra ubicada en Ecuador, en la provincia de Pichincha en el cantón Quito, al norte de la 
cuidad,  Av. República 700 y Pradera. Edificio María Victoria 700. 
 
2.5  ORGANIZACIÓN INTERNA  
La organización interna de la Consultora Itelsys está integrada de la siguiente forma: 
a. Gerencia 
La gerencia está bajo la responsabilidad del Ingeniero Roberto Zurita, realiza las siguientes 
actividades 
 Tiene la responsabilidad de tomar decisiones de mayor relevancia. 
 Se encarga de la administración y comercialización de la empresa. 
 Además de realizar Ventas y Marketing. 
b. Presidente Ejecutivo  
Este cargo está bajo la responsabilidad de la Ingeniera Patricia Molina quien desempeña las 
siguientes funciones. 
- Se encarga del área de proyectos. 
- Se desenvuelve como técnica especialista en consultoría, capacitación, organización 
informática y soporte Informático. 
c. Técnicos Especializados 




Parte externa de la organización  
a. Contabilidad 
La Contabilidad de la empresa Itelsys cía. Ltda. La lleva una empresa externa dedicada 
exclusivamente a esta tarea, quien se rige rectamente a la ley en lo que se refiere a reportar 
impuestos mensuales y anuales al SRI, entregar balances anuales a la Superintendencia de 
Compañías y en lo laboral pagar al IESS como dicta la ley.  
b. Consultores Externos 
La empresa Itelsys cía. Ltda. Cuenta con la colaboración de tres consultores externos cuando se 
presentan proyectos que ameriten su asistencia. 
2.6 ORGANIGRAMA ESTRUCTURAL 
 
Grafico 1.- Organigrama Estructural 







CONTABILIDAD   
EMPRESA EXTERNA
GERENCIA DE PROYECTOS               
ING. PATRICIA MOLINA





2.7 PRODUCTOS, SERVICIOS Y SUS CARACTERÍSTICAS 
2.7.1 PRODUCTOS Y SUS CARACTERÍSTICAS 




a) SEGUIMIENTO GERENCIAL A PLANES-PROYECTOS 
 El sistema de Seguimiento Gerencial a Planes y Proyectos “SGPP”, permite mantener 
un control exhaustivo del avance y cumplimiento de objetivos, actividades y tareas a lo 
largo de todo el año desde su planificación al inicio del mismo. 
 El objetivo principal es poner en conocimiento de todos los niveles, especialmente al 
nivel Gerencial de cómo se están ejecutando y en que estado se encuentran todos los 
objetivos planteados y quienes son los responsables de tareas a ejecutarse en el tiempo 
estipulado en la planificación. 
 Con la ayuda de indicadores puntuales para cada objetivo y actividad, se puede 
monitorear no solamente el avance porcentual de los mismos, sino también su estado 
real de ejecución. 
 
b) QUALITY SYSTEM INTERNACIONAL 
 
 QSI tiene como propósito automatizar los sistemas de gestión de calidad que son los que 
recogen y formalizan las políticas, objetivos y metas, la estructura y responsabilidades y 
los procesos requeridos para proporcionar un producto que satisfaga las necesidades y 
expectativas de los clientes. 
 QSI pretende proveer a sus clientes el mejor software de administración de calidad 
mediante los siguientes objetivos: 
• Ajustarse a la Tarea - Gestión de información basado en estándares tales como ISO 
9000, QS-9000 e ISO 14000. 
• Facilidad de Uso. 
• Relevancia Tecnológica – Uso de las más actuales y aceptadas tecnologías disponibles. 
• Mejora Continua - Mejora continua de sus productos y servicios a través de desarrollo, 
capacitación y revisión de procesos. 
c) ADMINISTRACIÓN DE DOCUMENTOS INSTITUCIONALES ADI 
 Control del Flujo y Ubicación de Documentos que ingresan hacia su empresa desde 
entes externos evitando, entre otras cosas, pérdida de los documentos físicos gracias a 
su módulo de almacenamiento de imágenes escaneadas. 
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 Disponibilidad inmediata de las imágenes escaneadas de los documentos para que los 
responsables de tramitarlos generen respuestas rápidas reduciendo los tiempos de 
respuesta y agilizando la labor de sus empleados. 
 Control de Flujo y Ubicación de Documentos Internos generados en su   empresa 
como: Memorandos, Cartas, Solicitudes, etc. 
 Centralización de los documentos físicos en el Área de Archivo con un módulo para 
mantener registro y control de los préstamos y custodias de los mismos. 
d) ADMINISTRACIÓN DE LA RELACIÓN CON EL CLIENTE 
 Administración del ciclo de venta desde el contacto con el cliente hasta el seguimiento a su 
satisfacción mediante Cuestionarios de Calidad y Recepción y Solución de Quejas. 
 Identificación de Oportunidades en base a las necesidades almacenadas de sus clientes, 
generación de Planes de Solución, Propuestas, Contratos, Seguimiento a las Actividades 
Asignadas a los Responsables de Proyecto. 
e) AREA DE TECNOLOGÍA 
 Estos sistemas permiten a su empresa controlar su actividad tecnológica en los campos de: 
 Control de Equipo Interno. ITELCEI 
Asignación o descargo de equipos a cada empleado mediante actas de entrega – 
recepción. 
 Bodega de Equipo Interno. ITELBODEGA  
Registro de equipo informático que se encuentra en bodega, esta base interactúa 
con la base anterior, pues es desde aquí que se asignan equipos disponibles al 
personal. 
 Biblioteca de Software. ITELSW 
Registro del software existente en la compañía 
 Soporte a Usuarios. ITELHELP 
Registro de requerimientos y tiempos de respuesta que un soporte técnico tuvo al 
solucionar un problema reportado por el usuario. Cuando la solución es 
considerada importante, puede ser registrada en la base de soluciones, con el fin de 
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retroalimentar el conocimiento técnico del personal de soporte y disminuir tiempos 
de respuesta en problemas similares. 
2.7.2 LÍNEA DE SERVICIOS 
La empresa además cuenta con los siguientes servicios: 
 
Cuadro 1.- Servicios de la Consultora Itelsys 









Análisis Organización Informática Asesoría y Análisis 
Planificación Desarrollo Capacitación Implementación 
Manejo Implementación Administración de Redes Capacitación 
Dirección Mantenimiento Mantenimiento de Equipo   
    Soporte a Usuarios   
Elaborado por: Luz Jumbo 
  Fuente: Consultora Itelsys 
   
PROYECTOS.- Es donde se tiene que dirigir un equipo de trabajo a largo plazo desde el análisis, 
manejo, planificación, desarrollo del software, implementación y dirección. Actúan varias personas  
de  distintos niveles, y la mayoría de los casos contratar consultores externos para poder cubrir el 
proyecto. 
SISTEMAS.- Se refiere automatizar un software establecido o empaquetado algún proceso 
específico del cliente, también se analiza implementación y mantenimiento de ser necesario, es 
decir que solo se opina en el aspecto técnico. 
OUTSOURCING DE SERVICIOS.- Se refiere a todos los servicios relacionados a la rama 
informática. 





Cuadro 2.- Actuales clientes de la Empresa 
 ACTUALES CLIENTES DE LA EMPRESA 
                              
FARMACEUTICO PRIVADO BANANERA PUBLICO 
GlaxoSmithKline IBS Latín América ReyBanpac Aliméntate Ecuador 
Merck C.A. Colegio de Ingenieros Civiles   IESS 
Laboratorios Life Banco Internacional   UTCCRS 
  Ecuaoffset   Corpaire 
  Junior Achievement     
  Coca Cola- ARCA     
  Petrobras     
  Adelca     
Elaborado por: Luz Jumbo 
   Fuente: Consultora Itelsys 
    
2.9  ANÁLISIS ESTRATÉGICO DE LA EMPRESA “CONSULTORA ITELSYS CIA 
LTDA.” 
Un correcto diagnostico de la empresa permitirá establecer con seguridad la situación actual en que 
se encuentra a nivel interno y externo la CONSULTORA ITELSYS de ahí depende el resto de 
investigación la cual debe arrojar una propuesta ajustada a las condiciones de la empresa. 
2.9.1 EVALUACION EXTERNA DE LA EMPRESA “CONSULTORA ITELSYS” 
Definición de la evaluación externa.- Pretende detectar y evaluar las tendencias y los 
acontecimientos que están más allá del control de una sola empresa. La evaluación externa revela 
las oportunidades y amenazas clave que tiene una organización, de tal manera que los gerentes 





Fuerzas Externas Claves: Las fuerzas externas se dividen en 5 categorías generales:  
 
1. Fuerzas económicas 
2. Fuerzas sociales, culturales, demográficas y ambientales 
3. Fuerzas políticas, gubernamentales y  legales. 
                                                 
4
 FRED R. David, “Conceptos de administración estratégica”, capítulo 4 “Evaluación externa”.  
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4. Fuerzas tecnológicas 
5. Fuerzas de la competencia 
 
2.9.1.1 ANALISIS MACROAMBIENTE 
 
a)  Fuerzas Económicas 
 
INFLACIÓN.- Es precisamente un fenómeno económico, un incremento generalizado y continuo 
en los precios de los bienes y servicios, y representa uno de los principales problemas para la 
economía de diversos países.
5
  
Gráfico 2 .- Inflación 
 
La inflación de Ecuador afectaría al capturar el mercado norteamericano por precios, sector 
importante de la industria de software. Ecuador con una inflación de 5.41 y Estados Unidos se 
coloca en 2.96 al 2011, es decir que Ecuador frente al mercado de Estados Unidos pierde 
competitividad convirtiéndose en una potencial amenaza considerando que esto afecta directamente 
en los costos y precios de los bienes y productos que se comercializan en los mercados tanto 
nacionales como internacionales.  
Ecuador al tener inflación media con relación a América Latina permite mantener expectativas de 
negociación frente a otros países con inflación más alta por ejemplo: Venezuela, Argentina, 
Bolivia, lo que le establecería un escenario de oportunidades de negociación. 
RIESGO PAÍS.-  El riesgo país es un índice que intenta medir el grado de riesgo que entraña un 
país para las inversiones extranjeras. Los inversores, al momento de realizar sus elecciones de 
                                                 
5
 JIMENEZ Porfirio “El Mundo de las Finanzas”, pág. 128 
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dónde y cómo invertir, buscan maximizar sus ganancias, pero además tienen en cuenta el riesgo, 
esto es, la probabilidad de que las ganancias sean menor que lo esperado o que existan pérdidas.6 








Grafico 3.- Riesgo País 
 
Fuente: www.cip.org.ec










RIESGO PAIS EMBI +
 
 
El Riesgo País en el Ecuador para diciembre del 2011 se ubicó en 842 puntos con respecto a 
América Latina que para la misma fecha se ubica en 454 puntos,  lo cual no le proporcionan una 
estabilidad p ara la inversión extranjera, esto constituye en una amenaza para la empresa, puesto 
                                                 
6
 Econlink, Federico Anzil, Riesgo País, disponible en versión electrónica; Macroeconómica, publicado en 
http://www.econlink.com.ar/definicion/riesgopais.shtml, tomado el 12-02-2012. 
 RIESGO PAIS EMBI+ 
  Fecha Ecuador América Latina 
Dic-08 3901 711 
Ago-09 1131 408 
Abr-10 822 331 
Dic-10 1016 373 
Abr-11 781 364 
Dic-11 842 454 
Fuente: www.cip.org.ec 




que no se descartaría en el futuro la posibilidad de necesitar alianzas con empresas líderes en esta 
área para diversificar los productos y servicios de la empres 
LA TASA ACTIVA O DE COLOCACIÓN.- Es la que reciben los intermediarios financieros de 
los demandantes por los préstamos otorgados. Esta siempre es mayor que la tasa pasiva, porque la 
diferencia con la tasa de captación es la que permite al intermediario financiero cubrir los costos 
administrativos, dejando además una utilidad.  
















Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaborado por: Luz Jumbo
TASA DE INTERES ACTIVA
 
 
La tasa activa en el Ecuador en Febrero del 2011se coloco en 8.25% y en Febrero del 2012 en 
8.17%  se han mantenido casi estables, permitiendo el acceso al crédito o financiamiento para 
nuevos proyectos para la empresa se considera un indicador positivo considerándola como 
oportunidad. 
LA TASA PASIVA O DE CAPTACIÓN.- es la que pagan los intermediarios financieros a los 





















Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaborado por: Luz Jumbo
TASA DE INTERES PASIVA
 
 
La tasa de interés pasiva en el Ecuador en Febrero del 2011 se colocó en 4.51% y en Febrero del 
2012 en 4.53%, en este periodo no ha habido mayores variaciones; es decir que, puede convertirse 
en un lineamiento que le permita a la empresa mantener inversiones para desarrollar sus proyectos 
de generación de nuevos productos y servicios. Este indicador se considera una oportunidad para la 
empresa. 
BALANZA COMERCIAL 









Cuadro 6.- Exportaciones de Software Ecuatoriano 
Pais Toneladas FOB Dólar Toneladas FOB Dólar Toneladas FOB Dólar Toneladas FOB Dólar Toneladas FOB Dólar
Estados Unidos 0,01 0,02 0,21 1,24 0 139,99 0 0
Zona Franca 
Ecuador 0,01 0,26 0,01 0,87 0 0,18
Venezuela 0,01 1721,6 0,14 1,8 0,68 154,8












El Salvador 0,01 0,01
Hong Kong 0,05 0,01
Total 0,36 1787,29 0,33 508,27 0,23 2,36 0,2 143,84 0,74 154,82
Fuente: www.bce.fin.ec
Elaborado por: Luz Jumbo
Año  2011Año 2007
EXPORTACIONES DE SOFTWARE ECUATORIANO, PARTIDA ARANCELARIA 85234029                                                                             
(Toneladas y miles de dolares)
Año 2008 Año 2009 Año 2010
BALANZA COMERCIAL DE SOFTWARE , PARTIDA ARANCELARIA 85234029
 
 
En el 2007 las exportaciones de software estaban dirigidas solo a Colombia y Venezuela a medida 
que han pasado los años se han ido incorporando nuevos mercados manteniendo frecuencia con 
Estados Unidos excepto para el 2011,  que según datos presentados en los indicadores del Banco 
Central no se registran movimientos en las cuentas de exportación hacia este mercado. 
Con Venezuela no hubo frecuencia de comercialización, pero es el mercado más importante en el 
2011 ya que recibió mayores exportaciones de software ecuatoriano, posiblemente por la alineación 
política y los nexos o acuerdos bilaterales que mantienen los dos países. 
Las exportaciones han ido decayendo, en el 2007 según valores a precios FOB 1787.3 y en el 2011 
precios FOB 154.82; es decir que, las exportaciones de software han visto debilitarse lo que en 
términos de generación de divisas muestra una desventaja para el país frente a otros países de la 
región, que le pondrían en niveles de desequilibrio con las importaciones de este mismo tipo de 
productos. 
Importaciones.- Es el volumen de bienes y servicios que adquiere un país de otro u otros país 
destinadas al uso o consumo nacional. 
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CIF  Dólar Toneladas FOB Dólar CIF  Dólar Toneladas
FOB 
Dólar
CIF  Dólar Toneladas
FOB 
Dólar





Unidos 12,05 2137,48 2158,3 48,73 5881,47 5983,93 7,53 2297,93 2336,09 16,52 3098,71 3156,31 40,46 5208,78 5223,55
Finlandia 0 1021,17 1023,51 0,45 14428,31 14457,9 0,05 2378,29 2384,86 0,03 70,26 70,84 0,36 98,93 101,3
Colombia 0,92 272,77 275,18 0,43 906,64 909,37 1,64 1686,32 1692,5 2,8 295,63 303,21 1,78 3990,88 4000,81
Holanda 0,01 598 598,98 0,05 4251,18 4259,81 0,02 2013,86 2017,97 0,33 6,79 6,86 0,25 42,91 45,17
China 2,49 22,67 23,94 1,34 231,12 237,68 10,57 76,22 78,27 0,24 10,53 12,28 1,74 3342,45 3377,85
Suecia 0,01 0,35 0,43 0,34 2068,41 2075,89 0,18 670,41 672,88 0,08 595,34 597,34 0,05 14,2 14,57
Irlanda 1,01 1701,76 1710,5 0,13 13,63 16,01 0,2 749 770,27 0,22 47,65 51,34
Alemania 0,49 48,32 50,9 1,91 930,12 962,97 0,72 177,5 183,73 1,77 408,24 416,39 1,27 272,08 208,68
Costa Rica 0 1000 1000,9 0,02 0,03 0,05 0,06 0,31 0,44
Uruguay 0 35,5 35,87 0,45 397,77 400,34 0,01 92,66 93,03 0,03 133,23 134,9 0,01 239,69 243,27
Panama 0,41 6,12 6,21 19,12 235,39 239,23 0,29 4,27 4,41 1,39 458,27 459,37 2,1 153,63 154,43
Mexico 0,55 233,92 236,13 0,1 228,88 230,05 0,6 25,91 27,13 0,85 93,25 96,33 0,06 196,13 197,64
Reino Unido
0,01 0,47 0,5 0,18 35,87 36,86 0,04 603,99 605,66 0,22 58,95 73,88 0,24 28,29 30,1
Argentina 0,01 0,08 0,08 0,14 103,43 104,64 0,23 69,39 71,24 1,15 157,61 163,19 0,17 129,57 131,81
España 0,13 7,47 7,95 0,5 209,08 212,82 0,04 25,31 26,78 0,63 123,19 125,39 0,25 55,55 56,87
Otros 1,84 283,97 292,66 8 959,96 994,73 2,41 632,57 649,78 4,92 639,51 658,01 4,67 630,48 657,97
Total 18,92 4668,29 4710,64 82,75 33569,39 33817,63 24,48 10768,29 10860,39 31,22 6898,82 7045,01 53,63 14451,22 14495,4
Fuente: www.bce.fin.ec
Elaborado por: Luz Jumbo
Año 2007 Año 2008 Año 2009 Año  2010 Año 2011
PRINCIPALES 15 PAISES PROVEEDORES DE SOFTWARE AL ECUADOR , PARTIDA ARANCELARIA 85234029     (Toneladas y miles de dolares)
Las importaciones de Software a Ecuador proviene de más de 40 países de todo el mundo como: 
Estados Unidos, Finlandia, Costa Rica, Uruguay, Alemania, Israel, Hong Kong etc. Pero nuestros 
mayores proveedores son: Estados Unidos, Finlandia, Colombia, China.  
Estados Unidos como mayor proveedor de software a nivel mundial y especialmente al Ecuador se 
caracteriza por ser uno de los países pioneros del desarrollo de esta industria. Empresas como 
Microsoft e IMB lideran las exportaciones de este país, se encuentran en todo latino América con 
su software empaquetado que se denomina a aquel software creado para uso no especializado y 
vendido bajo una forma estandarizada. Las importaciones de software casi se mantiene estable en 
el periodo analizado, sin lugar a equivocaciones Estados Unidos seguirá siendo unos de los 
mayores proveedores de software para el Ecuador. 
 
Colombia como unos de los países proveedores de software al Ecuador ha tenido un crecimiento 
impresionante a sus exportaciones con destino al Ecuador.  En el 2007 se registran  272.77 miles de 
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dólares precios FOB y en el 2011 la cifra asciende a $ 3990,88 miles de dólares precios FOB, es 
decir que, las exportaciones de Colombia al Ecuador se incrementan más de 10 veces en relación al 
2007. 
 
Otro de los países con mayor crecimiento de sus exportaciones destino Ecuador es China quien se 
encuentra en los cinco mayores proveedores de software del Ecuador, quien según datos registrados 
del banco central en el 2007 la cifra corresponde a 22,67 miles de dólares precios FOB de 
importaciones que Ecuador concibe con China y en 2011 esta cifra asciende a 3342,45 miles de 
dólares precios FOB; es decir que,  las importaciones de software del Ecuador a China en el 2011 
son 16 veces mas que en el año 2007. 
 
Según el documento publicado en
7
 China se caracteriza por diseñar  y proveer este aplicaciones a 
latino América como: software para servicios, hidrocarburos, para el sector farmacéutico, el campo 
nuclear y espacial (desarrollo satelital).  
 
BALANZA COMERCIAL. Son transacciones comerciales que realizan los residentes de país con 
el resto del mundo y se contabilizan las importaciones y exportaciones en un determinado tiempo. 
Y la diferencia entre las exportaciones e importaciones arroja un saldo positivo resulta un superávit 
o si el saldo es negativo resulta un déficit en la balanza comercial, es decir que compramos mas de 
lo que vendemos. 
Cuadro 8.- Balanza de Software Ecuatoriano 
 BALANZA COMERCIAL DE SOFTWARE, PARTIDA ARANCELARIA 85234029                          
( miles de dólares) 
  Año 2007 Año 2008 Año 2009 
Año 
2010 Año 2011 
Exportaciones FOB dólar 1787,29 508,27 2,36 143,84 154,82 
Importaciones FOB dólar 4668,29 33569,39 10768,29 6898,82 14451,22 
Balanza Comercial -2881 -33061,12 -10765,93 -6754,98 -14296,4 
Fuente: www.bce.fin.ec 
    Elaborado por: Luz Jumbo 
                                                 
7
 Centro Argentino de Estudios Internacionales programa Asia Pacifico, Sergio M Cesarin, La seducción 
combinada China e India en América Latina y el Caribe, publicado en: www.caei.com.ar, tomado el 8 de Marzo el 








       
        
        
        
        
        
        
        
        
        
        
        
 
Fuente: www.bce.fin.ec 
    
 
Elaborado por: Luz Jumbo 
     
La balanza comercial de software en todos los años analizada presenta un déficit comercial, como 
resultado de que las importaciones son cada vez más altas y probablemente al no haber un 
escenario claro por parte de su cluster o grupo formado por: Las universidades, la empresa privada 
y el gobierno que permita incorporar planes de largo plazo en la industria clave para el desarrollo 
del país, esto incluye impulsar las exportaciones. 
 
En el año 2008 la balanza comercial de software ecuatoriano registró  -33061.12 precios FOB, 
donde las importaciones de software y servicios relacionados crecieron radicalmente 70 veces más 
de lo que se importó en el 2007 y como resultado se registró la balanza comercial más alta en el 
periodo analizado. 
 
A partir del 2009 hasta el 2011 la balanza comercial de software se mantiene negativa. Sin 
embargo las cifras crecen negativamente en menor proporción, esto se debe a que las importaciones 
del 2009 al 2011  no superan a las importaciones del 2008, año en el cual la balanza comercial  
resulta más desfavorable para el país. 
 
La balanza comercial de software negativa en todos los años se considera una amenaza al país; es 
decir que la capacidad productiva y competitiva del sector software en el Ecuador es restringido y 




PRODUCTO INTERNO BRUTO.- es el concepto económico que refleja el valor total de 
producción de bienes y servicios de un país en un determinado periodo. 
Cuadro 9.- Producto Interno Bruto (millones de dólares) 
 
 








2005 20.965.934 3.172.017     
2006 21.962.131 3.354.834 4,75 5,76 
2007 22.409.653 3.555.406 2,04 5,98 
2008 24.032.489 3.808.933 7,24 7,13 
2009 24.119.455 3.873.947 0,36 1,71 
2010 24.983.318 4.082.686 3,58 5,39 
2011 25.897.003 4.277.725 3,66 4,78 
2012 26.648.907 4.451.719 2,90 4,07 
2013 27.447.171 4.618.071 3,00 3,74 
2014 28.078.936 4.782.918 2,30 3,57 
2015 28.989.885 4.980.345 3,24 4,13 
2016 29.745.227 5.149.266 2,61 3,39 
 
 
Grafico 5.- Producto Interno Bruto 
 
 
El gráfico anterior muestra la evolución del  producto interno bruto general y del sector, donde su 
tasa de variación muestra el crecimiento del PIB casi igual para todos los años, excepto al periodo 




La tasa de crecimiento del 2008 en cuanto al PIB general  se colocó en 7.24% y el PIB del sector en 
7.13%, alcanzando su mayor e importante crecimiento con relación al rango analizado 2005-2011, 
esto probablemente se debe a la estabilidad productiva que enmarcaba un nuevo gobierno y su 
manera diferente de administrar. 
En el año 2009 la tasa de variación para ambas variables desciende, PIB general 0.36 % y PIB 
sector 1.71%, su crecimiento es tan mínimo que a partir del 2009 el PIB general y PIB sector 
solamente han recuperado 2 puntos porcentuales y se han mantenido casi estables para el resto del 
periodo comprendido, esto se debe la crisis de estados unidos del 2008 y recae a los países que 
dependen de este país. 
En todos los años analizados y en los proyectados hasta el 2016 se observa que el PIB del sector 
crece con mayor proporción que el PIB general, esto quiere decir, que la industria de Tecnologías 
de Información y Comunicación crecerá aun más que el PIB general. Este factor se considera una 
oportunidad. 
 
POBLACION.- Es el número de habitantes que hay en un lugar determinado territorio. 
Cuadro 10.- Población País 
 POBLACION TOTAL PAIS 
Año Población Tasa de Variación 
2005 13.215.089   
2006 13.408.270 1,44 
2007 13.605.485 1,45 
2008 13.805.095 1,45 
2009 14.005.449 1,43 
2010 14.483.499 1,40 
Fuente: www.inec.com 
 Elaborado por: Luz Jumbo 
 . 
Según los datos presentados, el PIB está creciendo más rápido que la población  esto muestra que el 
PIB per cápita variará en la misma proporción, considerando que este indicador muestra la 
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producción nacional del país distribuida hacia la población nacional; es decir habrá más recursos 
disponibles para la población y se considera este hecho como una oportunidad. 
 
b) Fuerzas sociales, culturales y ambientales 














Fuente: WEF (Foro Economico Mundial 2010-2011)
Elaborado: Luz Jumbo




Según datos registrados del Foro Económico Mundial 2011, Ecuador se ubicó en el puesto 131 de 
138 países evaluados con un puntaje de 2.39 se encuentra en el penúltimo lugar en América del Sur 
después de Paraguay, no obstante el actual gobierno esta empeñado en mejorar la calidad de las 
instituciones de investigación científica como son las universidades que tiene una calificación baja. 
Aun así para el mundo Ecuador mantiene una desventaja con relación a la calidad de las 
instituciones de investigación científica como resultado de este indicador  existe poca 
investigación, desarrollo e innovación. Por lo tanto se considera una amenaza para el apropiado 
















Fuente: WEF (Foro Economico Mundial 2010-2011)
Elaborado: Luz Jumbo




De acuerdo a los datos registrados del Foro Económico Mundial 2011, Ecuador se encuentra en el 
puesto 131 de 138 países  evaluados con una puntuación de 2.92 sobre 7, una vez mas se encuentra 
en el penúltimo lugar de América del Sur, solo un puesto mas arriba que Paraguay.  
Este indicador mide a la disponibilidad de científicos e ingenieros dedicados justamente a la 
producción de nuevos avances científicos y tecnológicos, probablemente los profesionales que 
salen de las instituciones educativas o universidades en el Ecuador  se dediquen a otras actividades 
que no generan valor agregado a su desarrollo productivo, lo que les hace solo consumidores de 
tecnología, entonces al no dedicarse a la profesión y en sustitución se dediquen a otras actividades 
diferentes a la correspondida, pone en desventaja al Ecuador para el mundo y se considera una 






















Elaborado por: Luz Jumbo
Fuente: WEF (Foro Económico Mundial , The Global 
Information Technology Report 2010–2011
CALIDAD DE LA EDUCACION 
MATEMATICA Y CIENTIFICA 
 
 
Según datos del Foro Económico Mundial 2011, Ecuador ocupa el puesto número 116 de 138 
países analizados con una puntuación de 2.89 se encuentra por encima de Chile, Brasil y Perú 
países representativos de la región.  
Al obtener una mejor calificación en cuanto al nivel de calidad de educación matemática y 
científica de los países ya nombrados, este indicar se convierte en una oportunidad para los 
estudiantes universitarios, empresarios de la industria de software para contar con los mejores 
profesionales especializados en estas carreras, sin embargo a pesar de una buena calidad educativa 
no se explota en cuanto a la generación tecnológica. 
TIC, MEDIO AMBIENTE Y CAMBIO CLIMÁTICO 
La página Web de la Relatoria "TIC, Medio Ambiente y Cambio Climático", respaldado por la 
Comisión Interamericana de Telecomunicaciones (CITEL-OEA), la cual se encuentra actualmente 
liderada por Ecuador, a través de Ministerio de Telecomunicaciones y de la Sociedad de la 
Información (MINTEL), muestra documentos tratados y elaborados en el tema medio ambiental y a 
realizar foros de discusión, con el fin de mejorar la carpeta técnica  y evaluar propuestas para el 
desarrollo de TIC en beneficio de nuestro sistema. 
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1.- Política ambiental 
El  Ministerio de Telecomunicaciones y de la Sociedad de la Información (MINTEL), 
mediante Acuerdo Ministerial #133-A, dispone la asignación de puntaje adicional a los 
proveedores de equipamiento tecnológico, que demuestren su participación en iniciativas 
ambientales. Esto con la finalidad que los proveedores y/o productores tengan iniciativas 




Se trata de que a los residuos tecnológicos, como un problema social y ambiental originado por  el 
desarrollo tecnológico y el consumo de mismo. 
Las políticas creadas para la protección de cierta área, especialmente el medio ambiente 
generalmente son oportunidades donde hay que necesariamente que  participar   y empaparse de los 
proyectos del gobierno mas aun si hay incentivos sobre estas iniciativas. La Consultora Itelsys no 
provee en grandes cantidades hardware, pero es su herramienta de trabajo para poder comercializar 
su desarrollo de aplicaciones y también se puede aprovechar las nuevas iniciativas para poder 
especializarse y proveer software a esta área no muy esparcida.  
c) Fuerzas políticas, gubernamentales y  legales. 
 









Fuente: WEF (Foro Economico Mundial 2010-2011)
Elaborado: Luz Jumbo








Según datos del Foro Económico mundial 2011 Ecuador con una puntuación de 2,46 sobre 7 nivel 
más alto representa una desventaja  para las empresas desarrolladoras de software, sin embargo se 
encuentra dentro del parámetro intermedio de la región, por encima de Paraguay, Venezuela y 
Bolivia. 
 
En el Ecuador el Instituto Ecuatoriano de Propiedad Intelectual (IEPI) se encarga de  proteger la 
propiedad Intelectual pero aun falta mucho por trabajar para poder alcanzar un nivel de confianza a 
nivel país. Al momento se considera una amenaza a la innovación de la industria de software. 
 











Elaborado por: Luz Jumbo
Fuente: WEF (Foro Económico Mundial , The Global 
Information Technology Report 2010–2011
PRIORIDAD DEL GOBIERNO A LAS  TIC
 
 
De acuerdo a datos del Foro Económico Mundial 2011, Ecuador ocupa el puesto 125 de 138 países 
evaluados recibiendo el puntaje de 3.66 se encuentra en un nivel medio en cuanto a la prioridad que 
da el gobierno central para el desarrollo de las Tecnologías de Información y Comunicación. Lo 
que permite establecer el interés hacia el sector de investigación y desarrollo tecnológico, de igual 
manera como lo hace Colombia que está en primer lugar en la región seguido de Perú y México, 
que por ser países que prestan atención a el uso y desarrollo de estas herramientas pueden 
convertirse en potenciales clientes y aliados estratégicos por encontrarse cerca a nuestro país. 
 
Además actualmente el Gobierno del Eco. Rafael Correa ha identificado a este sector como 
estratégico por estar en constante crecimiento a nivel país y en el mundo y reciben apoyo del 





ACUERDOS COMERCIALES FIRMADOS POR EL ECUADOR Y DAN PREFERENCIA 
ARANCELARIA AL INGRESO DE PRODUCTOS DE ORIGEN ECUATORIANO. 
 
a) Sistema Global De Preferencias Comerciales (Sgpc).- Es un esquema preferencial mediante el 
cual cierta cantidad de productos provenientes de países en desarrollo perciben la reducción parcial 
o total de los derechos arancelarios aduaneros por parte de los países desarrollados. 
 
Los acuerdos comerciales especialmente los que están creados en beneficiar los países en 
desarrollo definitivamente son una oportunidad para el país y una iniciativa para promover la 
exportación los productos y servicios de aquel país. 
 
Este factor se lo considera una oportunidad ya que la industria de  software por su valor agregado 
obligatoriamente se encontrara en este sistema y será un punto a favor a las empresas que se 
decidan exportar este tipo de producto a países más aun desarrollados 
 
b) Comunidad Andina de Naciones (Can), Asociación Latinoamericana De Integración 
(Aladi) y Mercado Común Del Sur (Mercosur): Convenios firmados por el Ecuador con los 
países de Centro y Sur América, y que dentro de su estructura se otorgan entre los países firmantes 
medidas que favorecen el intercambio comercial a través de Acuerdos Comerciales. 
 
Son acuerdos comerciales que Ecuador mantiene con países de Sur y Centro América, de igual 
manera son ventajas que cualquier empresario dispuesto a enfrentar el mercado internacional debe 















d)  Fuerzas Tecnológicas 
 









9 Paises Bajos 6,41
10 Hong Kong 6,4
Fuente: www.weforum.org 1 = no disponible; 7 = ampliamente disponibles]
DISPONIBILIDAD DE ULTIMAS TECNOLOGIAS 

















Fuente: www.weforum.org 1 = no disponible; 7 = ampliamente disponibles]
Elaborado: Luz Jumbo




Según datos registrados del Foro Económico Mundial 2011, Ecuador ocupa el lugar 105 de 138 
países valorados, con una puntuación de 4.29 se halla en una posición moderadamente buena 
superando al nivel medio con relación a la puntuación más alta 7. Sin embargo en comparación con 
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el resto de países especialmente en Latino América, Ecuador mantiene en una gran desventaja al no 
contar con la suficiente disponibilidad de últimas tecnologías desarrolladas en el mundo. 
 
Ecuador se encuentra por debajo de Perú, Costa Rica, Uruguay, Colombia países que aun siendo 
emergentes o en desarrollo se han sabido adaptar y posicionar en la nueva era de las TIC, por lo 
que este factor se considera una amenaza para el país al encontrarse en los tres últimos lugares de la 
región y no ser un referente al no disponer ampliamente de las últimas tecnologías. 
 
 












IMPORTANCIA DE LAS TIC A LA VISION DE 
GOBIERNO DEL FUTURO
Elaborado: Luz Jumbo
Fuente: www.weforum.org 1 = no disponible; 7 = ampliamente disponibles]
 
 
Según el Foro Económico Mundial 2011, referente a la importancia de la TIC a la visión de 
gobierno de futuro; es decir que, hasta que punto el gobierno tiene un plan claro de aplicación para 
la utilización de tecnologías de la información y la comunicación para mejorar su la competitividad 
general del país. Ecuador ocupa el puesto 118 de 138 países evaluados con una puntuación media a 
nivel regional de 3.19 sobrepasando a Venezuela, Argentina, Paraguay. 
Sin embargo se encuentra por debajo de Uruguay, Colombia, Brasil donde  su plan gobierno es mas 
claro que el resto de países latino americanos y su posición como su puntuación son mas relevantes 
como resultado son mucho mas competitivos; es decir que, los países ya nombrados resultan una 




Ecuador en comparación con Venezuela, Argentina y Paraguay y al contar con una puntuación 
medio de 3.19; es decir que, podría resultar una oportunidad ya que en Ecuador la industria de las 
TIC es uno de los prioritarios. 
 
 












CAPACIDAD PARA LA INNOVACION DE 
TECNOLOGIA
Fuente: www.weforum.org 1 = no disponible; 7 = ampliamente disponibles]
Elaborado: Luz Jumbo  
 
Con relación a la capacidad tecnológica con la que cuentan los países latinos y según datos del foro 
económico mundial 2011, Ecuador ocupa el puesto 114 de 138 valorados, con una puntuación de 
2.24 sobre 7. Puntaje bajo 1 es igual a que las tecnologías  se las obtiene mediante licencias o 
imitaciones extranjeras y 7 se refiere a la realización de nuevos productos, nuevos procesos, es 
decir a la innovación. 
 
Países como Chile, Uruguay, Colombia son una constante amenaza para Ecuador ya que no solo en 
este indicador sobresalen como mejor innovadores sino que  son competitivos a nivel general.  
 
 
2.9.1.2 ANALSIS DEL MICROAMBIENTE 
 






Grafico 6.- Modelo de las Cinco Fuerzas de de Porter 
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PODER DE NEGOCIACIÓN DE LOS COMPRADORES O CLIENTES.  
 
El poder de negociación de los clientes se refiere a una amenaza impuesta sobre la industria por 
parte de los clientes, a causa del poder que éstos disponen para negociar los precios, facilidad para 
cambiar de compañía proveedora, etc. 
 
Los clientes de la industria de software son: el gobierno, sociedades, telecomunicaciones, banca y 
seguros, pymes y exportación. El poder de negociación de estos clientes excepto las pymes  es alto, 
ya que la mayoría de clientes pertenecen a sectores grandes e importantes con gran capacidad de 
negociar un mejor precio. 
 
En cuanto a las pymes y a las microempresas el poder de negociación es menor, ya que su 
capacidad de instalación, en número de trabajadores y su facturación no es muy grande; es de decir 
que, estas empresas necesitan un producto menos laborioso en tiempo y en sus exigencias y 
probablemente estará destinado un solo lugar de instalación.  A pesar de ser un motor importante 
de la economía del país su poder de negociar un mejor precio de un producto de software es menor 
en comparación con el resto de clientes. 
 
Facilidad del cliente para cambiar de empresa 
 
Cuando una empresa desarrolladora de software realiza un proyecto para un cliente cualquiera, no 
existe mucha facilidad de que el cliente cambie de empresa, porque este producto tecnológico para 
su operatividad requiere de servicios complementarios que en determinados momentos quienes 
35 
 
están en condiciones de entregarlo son las mismas empresas productoras de tecnología por las 
facilidades y conocimientos del paquete tecnológico hasta alcanzar un dominio por parte del 
cliente; es decir que, posterior a realizar el proyecto, hay asesoramiento para el manejo del 
software, después el mantenimiento y soporte técnico. 
 
Entonces en este tipo de industria existe poca facilidad para el cliente cambie de empresa 
proveedora, ya que, este cambio implicaría costos de migración hacia otro sistema, tiempo y 
adiestramiento al personal operativo, con las exigencias a las empresas desarrolladoras de 
innovación y adaptación a las necesidades empresariales de los nuevos paquetes informáticos. 
Disponibilidad de información para el comprador.  
En esta industria moderna donde la tecnología, el internet van de la mano existe suficiente flujo de 
información para los clientes al momento de seleccionar una empresa desarrolladora de cualquier 
tipo de software. Mediante direcciones web seleccionadas se encontrará cualquier tipo de 
información, las ferias y eventos tecnológicos entre otros mecanismos. 
 
PODER DE NEGOCIACIÓN DE LOS PROVEEDORES.  
 
El poder de negociación de los proveedores se refiere a una amenaza impuesta sobre la industria 
por parte de los proveedores, a causa del poder de que éstos disponen ya sea por su grado de 
concentración, por la especificidad de los insumos que proveen, por el impacto de estos insumos en 
el costo de la industria, etc.  
Los proveedores de la Consultora Itelsys mejor llamados aliados estratégicos proveen a la empresa 
de un cierto software establecido antes de que la empresa pueda comercializar este software tienen 
que capacitarse y obtener una certificación. Actualmente los aliados de la Consultora Itelsys son: 
IBM del Ecuador donde cuentan con líneas de software establecido y están trabajando para 
conseguir nuevas certificaciones técnicas en nuevas líneas de IBM y JAVA. 
 
El poder de negociación de este tipo de proveedores de paquetes informáticos empaquetados y que 
sirven como base para la generación de un nuevo software a la medida y necesidades de cada 
clientes, es alto, considerando la capacidad y tamaño de la empresa que es internacional como 
IBM, a las que la empresa y el sector de producción de software en el país deben acoplarse y 




En cuanto a la capacidad de negociación con proveedores de mano de obra que en este caso son 
ingenieros informáticos, profesionales en las distintas áreas que se requiere conforme a cada 
proyecto tecnológico y personal de operación (técnicos y tecnólogos) es mayor por parte de las 
empresas desarrolladoras, considerando las tendencias de oferta y demanda de mano de obra y 
personal en el mercado laboral y la garantía profesional. 
 
Por otro lado el poder de negociación debe observarse desde la perspectiva de los proveedores de 
hardware y equipos tecnológicos que se requieren para el desarrollo de los paquetes informáticos 
como son computadores, servidores entre otros, los mismos que debe innovarse de acuerdo al 
avance tecnológicos general o mundial, que hace imprescindible el cambio continuo, ante esta 
situación, las empresas desarrolladoras pueden marcar el compas en cuanto a establecer 
condiciones de negociación como plazos, precios y descuentos. 
 
Facilidades para el cambio de proveedor 
 
Para la Consultora Itelsys, no le es tan favorable el cambio de aliado o proveedor mas aun si este 
aliado cuenta con representación en otras partes del mundo como IBM, y al conseguir la 
certificación de otra empresa proveedora de software establecido para poder comercializarlo no 
quiere decir que va de negociar con otros aliados o proveedores. 
 
Se puede apreciar cierto nivel de dificultad en el cambio de proveedores, especialmente quienes 
proveen de software empaquetado que sirve para el desarrollo de nuevos paquetes, tomando en 
cuenta su nivel de monopolio y capacidad de cubrir el mercado como el caso de IBM, ya que su 
cambio implicaría adaptar a un nuevo sistema o plataforma que generaría costo, incomodidad del 
personal y del cliente a un nuevo modelo. 
 
En lo que respecta a la facilidad de cambio hacia otros proveedores de mano de obra esta es mucho 
más fácil, considerando el alto nivel de oferta de mano de obra en el mercado laboral tanto nacional 
como internacional, no obstante es necesario considerar que esto generaría costos en cuanto a 
adiestramiento del personal y adaptación del mismo. 
 
En lo que a proveedores de hardware se refiere este grupo implica mayores facilidades de cambio 






AMENAZA DE NUEVOS ENTRANTES O COMPETIDORES 
 
La industria de software  ha experimentado un permanente proceso de segmentación del mercado y 
de especialización de las empresas; por esta razón, aunque la rentabilidad de la industria sea alta, 
las bajas barreras de entrada mantienen a los potenciales competidores intentando persistentemente 




Se analizara tres fuentes principales que proporcionan barreras de entrada a una industria. 
 
Económicos: Si existe una cierta amenaza a la entrada de nuevos competidores  con respecto a lo 
económico, pues no se necesita de la construcción de instalaciones, ni la compra de vehículos, ni 
maquinaria alguna. Solo se tendrá que contar de computadoras las necesarias y de la preparación 
académica. Sin embargo los posibles competidores desearan pertenecer al mercado de software que 
aún no está desarrollado y mantener alianzas con empresas que ya conocen el mercado. 
 
Cognitivos:   Podría ser una fuerte amenaza a la industria, a pesar que el software es un producto 
complejo de desarrollar, es posible que una persona con conocimientos sólidos y su herramienta de 
trabajo desarrolle software a la medida. 
 
Legales: En la parte legal no existe una amenaza grave al momento de existir con nuevos 
competidores, porque en Ecuador existe un el Instituto Ecuatoriano de Propiedad Intelectual IEPI, 
donde se puede proteger los proyectos o programas que se desarrolla. 
 
También puede identificarse barrera de entrada al sector de software  por parte de nuevos 
competidores los niveles de inversión para destinar recursos hacia la investigación y desarrollo 
informático. 
 
Competencia Directa  
 
Se refiere a la competencia que directamente afecta a la empresa por ofrecer de manera parecida los 
servicios y productos. Las empresas enlistadas en el siguiente cuadro son competencia en cuanto a 
servicios se refiere y por ser las mayores representantes exportadoras locales. 
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Cuadro 20.- Principales empresas nacionales exportadoras de Software 
 
PRINCIPALES EPRESAS 
LOCALES PRODUCTOS SERVICIOS CERTIFICACIONES TEGNOLOGIA APLICADA
KRUGER 
CORPORATION
ADMINISTRACION DE INFRAESTRUCTURA INFORMATICA, CONSULTORIA DE GESTION 
EMPRESARIAL, E-COMERCIO, E-GOBIERNO, GESTION DE CALIDAD, HERRAMIENTAS DE 
DESARROLLO, INTELIGENCIA DE NEGOCIOS, HERRAMIENTAS DE DISEÑO Y 
CONSTRUCCION DE PORTALES, SISTEMAS DE GESTION EMPRESARIAL INTEGRAL-ERP, 
SISTEMA DE GESTION COMERCIAL, SISTEMAS DE COMPRAS E INVENTARIOS, SISTEMAS DE 
GESTION DE STOCK, SISTEMA DE LOGISTICA Y TRAZABILIDAD, SISTEMAS DE VENTAS, 
DISTRIBUCION Y LOGISTICA, SISTEMAS DE GESTION DE INDUSTRIAS Y 
SEGUROS,CORREDORES DE SEGUROS, SOAT, SISTEMA DE AUTOMATIZACION DE 
PROCESOS BPM, SISTEMAS DE GESTION DE DATOS,BASES DE DATOS, SISTEMAS 
ELECTRONICOS DE GESTION LEGAL
ASESORIA, CONSULTORIA, 
DESARROLLO, SOPORTE TECNICO, 
IMPLEMETACION
Java, net. SOA: IBM, Oracle, 
Microsoft, OpenSource; BPM: 





Gestión del Talento Humano, Spyral Gestión Financiera Contable, Spyral Gestión Bancaria, 
Spyral Gestión Portuaria, Spyral Gestión Comercial, Spyral Gestión de Cines, Kalya, ISOKey
Implementación, consultoría 
empresarial y de procesos,
capacitación.
ISO 9001:2000, Nivel 3 del CMMI
Base de Datos: Oracle, SQL 





E-COMERCIO, HERRAMIENTAS DE DESARROLLO, INTELIGENCIA DE 
NEGOCIOS, M-COMERCIO, SISTEMA DE GESTION 
ASESORIA, CONSULTORIA, 
DESARROLLO, OUTSOURCING, 
CAPACITACION, SOPORTE TECNICO, 
IMPLEMETACION
Son partners e implementamos 
tecnología basada en software 
de:IBM (Business Partner), 
Microsoft (Gold Certified 
Partner), Oracle (Partner), 
Implementamos tecnología IBM 
Websphere para SOA, BPM y 
BRMS (ILOG).
COBISCORP
ADMINISTRACION DE INFRAESTRUCTURA INFORMATICA, GESTION DOCUMENTAL Y 
FIRMA DIGITAL, SISTEMA DE GESTION CONTABLE, SISTEMA DE GESTION DE CLIENTES-
CRM, SISTEMAS DE GESTION DE COBRANZAS Y PAGOS, SISTEMAS DE GESTION DE 
PRESTASMOS, SISTEMAS DE GESTION DE TARJETAS DE CREDITO, SISTEMAS DE GESTION 
FINACIERA BANCARIA, SISTEMAS DE ADMINISTRACION DE PORTAFOLIOS,FONDOS DE 
INVERSION, FONDOS DE RETIRO,FONDOS DE PENSIONES, CASAS DE VALORES, SISTEMAS 
DE GESTION DE DATOS,BASES DE DATOS
ASESORIA, CONSULTORIA, 
DESARROLLO, OUTSOURCING, 
CAPACITACION, SOPORTE TECNICO, 
IMPLEMETACION
Durante el 2008 implementó el 
Sistema de Gestión de Calidad 
ISO 9001:2000, IT MARK DEL 
INSTITUTO EUROPEO DE 
SOFTWARE,  ACTUALMENTE LA 
EMPRESA BUSCA LAS 
CERTIFICACIONES  CMMI NIVEL 
III Y GREAT PLACE TO WORK.
JEE/.NET/BASES DE DATOS                                                       
GESTOR
SISTEMAS DE GESTION FINACIERA BANCARIA, SISTEMAS DE ADMINISTRACION DE 
PORTAFOLIOS,FONDOS DE INVERSION, FONDOS DE RETIRO,FONDOS DE PENSIONES, 





ISO 9001:2008, Buen Gobierno 
Corporativo
Oracle Developer, Cliente / 
servidor, web enabled, JEE
PRINCIPALES EMPRESAS NACIONALES EXPORTADORASDE SOFTWARE  Y SERVICIOS RELACIONADOS
Fuente: www.aesoft.com
Elaborado por: Luz Jumbo  
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Estas empresas nacionales  son muy competitivas a nivel nacional e internacional ofrecen 
productos innovadores y bien posicionados con la mas alta tecnología y como garantía mantiene 
certificaciones de calidad y eficiencia que colocan a están empresas como las mas prestigiosas del 
sector a nivel nacional y reconocidas a nivel internacional. 
 
 
1.- Kruger Corporation mantiene relaciones comerciales con Estados Unidos, Guatemala, 
Argentina, Costa Rica.  
 
Sus clientes referenciales son: Supermaxi, Pronaca, IESS, SRI, Superintendencia de Compañías, 
Corpei, Farcomed, Petrocomercial, Ministerios Ecuatorianos, CFN, Corte Suprema de Justicia, 
Procuraduría General del Estado, Cenace, Holcim, Flopec, CNT, Supertel, EMAAP-Q, Municipio 
de Quito, Ministerio de Finanzas, PNUD, entre otros. 
 
2.- Cobiscorp mantiene relaciones comerciales con Argentina, Chile, Colombia, Costa Rica, 
Ecuador, El Salvador, Estados Unidos, Guatemala, Honduras, México, Nicaragua, Panamá, 
Venezuela, Puerto Rico 14 países en América Latina.  
 
Clientes Referenciales: En Ecuador: Banco Amazonas, Banco Bolivariano, Banco Nacional de 
Fomento, Banco Promerica, Cooperativa 23 de Julio, Cooperativa Andalucía, Cooperativa 
Atuntaqui, Cooperativa Alianza del Valle, Cooperativa CACPE Loja, Cooperativa Cotocollao, 
Cooperativa COOPAD, Cooperativa Maquita Cusunchic, Cooperativa Mego, Cooperativa Pablo 
Muñoz Vega, Cooperativa de la Policia Nacional, Cooperativa San Francisco de Asís, Cooperativa 
Tulcán, Cooprogreso, Corporación Financiera Nacional, Finca, Financoop, Minga Coop, UCADE 
En el Exterior: Banco Agrario (COL), Citi (Centro América), Fonda Nacional de Ahorro (COL), 
Banco Macro (ARG), Finca (Internacional), Bancaribe (VEN), Bancamía (COL), Rabobank (CHL)  
 
3.- Gestor mantiene relaciones comerciales: México, Guatemala, Panamá, Venezuela, Colombia, 
Perú, Argentina  
Clientes Referenciales: BBVA en Argentina y Perú, Scotiabank en Perú, Bancolombia, Santander 
Investment en Colombia, Banesco en Venezuela, HSBC, Banco Azteca, GE Money Bank en 








Se refiere a cualquier establecimiento que ofrezca productos y servicios similares a los que ofrece 
la Consultora Itelsys como: Universidades o escuelas de nivel superior donde sus alumnos puedan 
crear un producto similar y puedan proveerlo alguna empresa. 
 
Otro considerado como competencia indirecta es el software libre, donde se lo puede descargar por 
internet cualquier tipo de software, a un costo mínimo y en algunas ocasiones totalmente gratis. 
 
Las empresas pioneras de este sector e instaladas en el Ecuador donde su especialidad es proveer 
mayormente software empaquetado se la considera competencia indirecta.  
 
 
Cuadro 21.- Principales empresas Extranjeras de Software en el país 
PRINCIPALES EMPRESAS EXTRANJERAS DEL MERCADO SOFTWARE ECUATORIANO 
PRINCIPALES 
EMPRESAS 




INTELIGENCIA DE NEGOCIOS, Windows, 
Office, Serves, Herramientas de Desarrollo, 
Business Solutions, Juegos, MSN 
ENTRETENIMIENTO, EVENTOS, DOWNLOADS, 
MICRODOFT UPDATE , SEGURIDAD, SOPORTE, 
PROMICIONES LICENCIAMIENTO. 




Servicios de TI. 
- Consultoría de negocios: Combinación de 
conocimiento profundo de la industria para 
solucionar asuntos complejos de negocios. 
- Servicios para pequeñas y medianas 
empresas (Pymes) 
- Servicios de aplicaciones. 
- Servicios de outsourcing. 
- Servicios para software. 




ADMINISTRACION DE INFRAESTRUCTURA 
INFORMATICA, CONSULTORIA DE GESTION 
EMPRESARIAL, GESTION DOCUMENTAL Y 
FIRMA DIGITAL, MARKETING, SISTEMA DE 
AUTOMATIZACION DE PROCESOS BPM 
CONSULTORIA, OUTSOURCING, SOPORTE 
TECNICO 
ISO9001, ISO14000, ISO 4001, ISO 
11798 , ISO 27001,OHSAS 18001 
Tecnología Láser 








ADMINISTRACION DE INFRAESTRUCTURA 
INFORMATICA,CAPACITACION, 
CONSULTORIA DE GESTION EMPRESARIAL, 
SISTEMAS DE SEGURIDAD 
CAPACITACION 
Ha obtenido reconocimientos a 
nivel mundial como la red más 
grande de entrenamiento de 
Microsoft, ITIL COMPTia. En 
Ecuador ha ganado seis años 
consecutivos el premio CPLS, que 
otorga Microsoft a los centros que 
alcanzan el primer lugar en el país, 










AMENAZA DE PRODUCTOS SUSTITUTIVOS 
Como productos sustitutos puede identificarse en el mercado de software y producción tecnológica, 
los software libres que pueden ser implementados aun a pesar de no cubrir todas las necesidades y 
condiciones de los software desarrollas, además puede percibirse a los paquetes informáticos 
experimentales que se desarrollan en centros educativos como elementos de investigación estos no 
generan un alto nivel de amenaza, considerando sus características básicas y específicas de acuerdo 
a la necesidad y realidad de cada cliente. 
Por otro lado puede determinarse como producto sustituto a ciertos programas bases como pueden 
ser las plantillas Excel y hojas de cálculo así como Access para bases de datos que pueden 
parcialmente sustituir a programas contables y de control de inventarios. 
En la industria de Software la presencia de productos sustitutivos puede reflejarse en un software 
establecido sin embargo a aquel producto las empresas desarrolladoras de software lo pueden 
comercializar como lo obtuvieron o pueden añadir ciertos procedimientos de acuerdo a los clientes.   
 
Cuando una empresa de software se especializa en cierto sector y empieza a comercializar solo este 
tipo de software crea una marca registrada, desde luego habrá empresas que quieran desarrollar 
productos similares a los de la competencia dirigidos al mismo sector pero aun así la funcionalidad, 
el desarrollo y la tecnología serán diferentes ya que son productos muy difícil de copiar solo serán 
sustitutivos en relación al l sector que se quieran dirigir. 
 
No se puede llegar a la misma conclusión con los servicios de soporte técnico donde este servicio 
tiene el mimo procedimiento en casi todas las empresas. 
Precios relativos de los productos sustitutos 
Es muy difícil establecer un precio para un producto de software porque cada uno de los productos 
desarrollados va para clientes diferentes donde de acuerdo a su capacidad instalada, su fuerza de 
trabajo, su razón social, al sector que va dirigida etc., se elabora el producto ya sea desarrollado con 
la misma base o con la misma tecnología no se puede establecer precios productos dentro de la 
misma empresa mas aun de productos de la competencia sustitutivos. 
El cuanto a precios de los productos sustitutos se refiere, estos desde la óptica de software libre no 
tendrían costos salvo aquellos de adquisición o descarga a través de los medios electrónicos como 
son el internet, lo que si generaría costos es el tipo de software de las instituciones educativas que 
por su mismo carácter de investigativos conllevan costos sumamente más bajos. 
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RIVALIDAD DE LA INDUSTRIA Y EL SECTOR 
Se refiere al número y al tamaño de las compañías que componen la industria. La Industria de 
software tiene una estructura competitiva altamente dividida debido a que existen un gran número 
de pequeñas o medianas empresas donde ninguna ejerce una posición dominante frente a las 
empresas pioneras consolidadas que ejercen gran superioridad en el mercado. 
 
 
Grafico 7.- Tamaño de las empresas de SW en el Ecuador 
 
 
El 72% de las empresas de software que conforman el ecuador son microempresas con menos de 
20 empleados,  y solo un 2% son empresas grandes exportadoras con más de 100 empleados. 
El escenario en el que se desenvuelve el sector de empresas productoras de software en el Ecuador 
y especialmente en la ciudad de Quito en la que se encuentra la mayor concentración de este tipo de 
empresas es un escenario de libre mercado o de libre competencia, ya que, estas empresas deben 
producir de acuerdo a los requerimientos de cada uno de sus clientes, ajustando ciertas 
connotaciones generales o genéricas que puedan presentar ciertos paquetes, esto implica entonces 
que entran en acción las fuerzas del mercado como los demandantes aquellos clientes que buscan y 
solicitan los servicios de empresas dedicas a desarrollar estos productos y por otro lado los 
ofertantes que son las empresas desarrolladoras, ante este contexto puede establecerse tanto 








Grafico 8.- Distribución de las empresas SW  en el Ecuador 
 
Cabe señalar que si bien es cierto el mercado se encuentra en libertad de acción, si se genera cierta 
rivalidad en cuanto a la captación de clientes entre empresas en cuanto a ofrecimientos que puedan 
hacer hacia los clientes, como beneficios, soporte técnico, asistencia y capacitación o 
adiestramiento. 
2.10   LA EVALUACIÓN INTERNA DE LA EMPRESA ““CONSULTORA ITELSYS CIA 
LTDA.” 
 
2.10.1 ÁREA ADMINISTRATIVA 
La parte administrativa de la empresa Itelsys está a cargo del Ingeniero en Sistemas Roberto Zurita 
dueño de la empresa, quien ha desarrollado la gestión de una manera empírica debido al 
direccionamiento de su formación académica encontrándose con dificultades para crecer, 
expandirse y posicionarse en el mercado nacional e internacional. 
Administrativamente la organización se encuentra constituida como una empresa de prestación de 
servicios profesionales especializados que tengan por objeto identificar, planificar, elaborar o 
evaluar proyectos, consultoría y servicios de sistemas, proyectos en sistemas, capacitación en 
sistemas, ingeniería en software, desarrollo de sistemas, conforme a su escritura de constitución. 
Además se encuentra constituida con una estructura legal de compañía limitada. 
La planificación se la lleva de manera empírica, la misión y visión sobre los cuales se desarrolla las 





Misión actual de la empresa Itelsys 
Desarrollar soluciones integrales tecnológicas para nuestros clientes en base a sus necesidades, con 
un recurso humano altamente capacitado y comprometido a través de un sistema de gestión de 
calidad que garantice la satisfacción del cliente, contribuyendo al bienestar de sus empleados y 
accionistas. 
 
La misión de una empresa debe ajustarse a los siguientes parámetros: 
 
 ¿Quien soy? = Identidad 
 ¿Qué Hago? = Actividad 
 ¿Cómo lo hago? =Procesos 
 ¿Con que lo hago? Recursos (Tecnología) 
 ¿Con quién lo hago? = Talento Humano 
 ¿Para qué lo hago? = Finalidad/ Beneficios 
 ¿Para quién lo hago? = Clientes 
 
Al observar la misión que actualmente se está rigiendo la empresa Consultora Itelsys se puede 
demostrar que carece de identidad donde antes de poner su actividad deben describirse quienes son, 
como ultima acotación se observa que falta de describir como lo van hacer mediante que recurso en 
este caso se refiere a la tecnología que van a utilizar donde se puede generalizar por ejemplo 
utilizando la más alta tecnología. 
 
Visión actual de la empresa Consultora Itelsys 
Hasta el 2013 ser reconocidos como una empresa que brinda soluciones integrales de tecnología en 
el mercado ecuatoriano con servicios de calidad. 
 
Los parámetros que se debe regir una empresa para formular su visión son: 
 
¿Hacia dónde vamos? 
¿Cómo nos verán en el futuro? 
¿Con que tecnología? 
¿Con que talento humano? 





En la visión actual de la empresa se puede observar que, falta de establecer y aclarar  algunos 
parámetros por ejemplo: detallar la tecnología, el talento humano con el que van a trabajar ya que 
estos factores son indispensables señalarles porque es una empresa dedicada a esta industria 









Plan de acción de la administración  
 






 Definición de las políticas internas 
o Imagen Corporativa 
o Comunicación Interna 
o Cumplimiento de horarios 
o Viajes, viáticos, alimentación, transporte 
               Pagos de honorarios y bonos a las gerencias 
 
 
El Plan de acción con el que trabaja la empresa carece de conocimiento y precisión ya que una 
política de trabajo requiere de funciones como: que hacer, como hacer, y quien lo va hacer. Son 
acciones que las realizan día a día y no se están cumpliendo. 
 
Los principios están en función de la percepción de la formación de los dueños, no se tiene algo 
debidamente documentado, no obstante por exigencias legales se presentan los informes de gestión 





    1.- Falta de una adecuada  administración estratégica. 
 
2.- Informalidad al momento de detallar la declaración de la misión y  visión de la empresa. 
 




   1.- Contar con una estructura lineal o jerárquica establecida por ley 
 
2.10.2 AREA DEL MARKETING 
 
El  área del Marketing está bajo la responsabilidad del Ing. Roberto Zurita. 
La Consultora Itelsys ha llevado proyectos con total éxito ha tenido clientes muy importantes en el 
sector público, privado,  sector petrolero y sigue ampliando su experiencia y mantiene aliados 
internacionales y según las entrevistas que se ha obtenido con el mismo y en base a información 
proporcionada del área del marketing, comercial y ventas se detalla las siguientes actividades. 
 
Plan de acción del área comercial: 
 Definición de las políticas de comisiones 
 Definición del perfil del asesor comercial 
 Contratación del personal de ventas 
 Descripción de productos y servicios para comercializar 





Ventas, promoción y publicidad 
Las Ventas son ejecutadas únicamente por el Ing. Zurita. En el sector público como en el privado 
se basa en clientes satisfechos o en referidos y en base a las oportunidades que se presenta como 
referencias se investiga en el portal de compras públicas y se contacta nuevos clientes.  
Las promociones en cuanto a servicios no necesariamente se manejan promociones sino se manejan 
acuerdos dependiendo del cliente. Los productos o software empaquetado y sus  promociones  se 
prestan según la empresa fabricante de software, cuando es un producto desarrollado por la 
Consultora Itelsys si realizan alguna política de venta o promoción no establecida. 
Y con respecto a la publicidad realizan una mínima con instituciones como la asociación 
ecuatoriana de software, donde reciben cierto tipo de publicidad y otros beneficios como 
capacitaciones, asistencia de ferias internacionales, sin embargo lo realizan mayormente de manera 
informal en base a referidos.  
Políticas de precios 
Las políticas de precios de la Consultora Itelsys son basadas en la Competencia y en los 
proveedores de software. Los proveedores de software con los dueños de sus precios y de cuan es 
el porcentaje que deben recibir las empresas comercializadoras de su producto, cabe recalcar que 
esta es una de las actividades que realiza la empresa. 
En cuanto a productos desarrollados netamente por la Consultora Itelsys y a los servicios inherentes 
a estos productos la empresa se basa en la competencia para fijar los precios de sus productos. 
No se trabaja con un sistema técnico de fijación de precios considerando costos y el 
comportamiento del mercado. 
Políticas de Crédito y de Pago 
Las políticas de Pago como de crédito se las maneja empíricamente, normalmente se cobran a 30 y 
45 días dependiendo el proyecto y el cliente.  
Y los pagos se los realiza según acuerdos de los proveedores con la empresa dependiendo de los 
productos que se vayan a comercializar. 
Aliados Estratégicos 





 IBS Latin America – Business Partner Agreement Especialistas en Proyectos a nivel 
mundial de Sistemas de Gestión de Calidad y Producción Empresarial - Matriz Alemania 
 
 Nexsys del Ecuador - Business Partner Mayorista de Software para Latinoamérica - Matriz 
Colombia 
 
Según la investigación en el área de marketing se detalla lo siguiente: 
Debilidades 
1. Iinadecuada metodología para fijar precios. 
2. Desconocimiento de estrategias de ventas 
3. La empresa no realiza ningún tipo de investigación de mercado 
Fortalezas 
1. Manejo de alianzas estratégicas. 
2. Confianza de los clientes actuales. 
3. Servicios de calidad. 
 
2.10.3 AREA DE FINANZAS/CONTABILIDAD 
 
El Área de la Contabilidad está a cargo de una empresa externa, quien por parte del dueño de la 
empresa Consultora Itelsys no ha existido ningún tipo de disconformidad. Están al día en los pagos 
por concepto de impuestos, sueldos, utilidades, etc. 








Cuadro 22.- Estado de Situación Final de la Consultora Itelsys 2008 
ACTIVOS PASIVO
Activo Corriente Pasivo Corriente
Caja Bancos
2850,74
Cuentas y Documentos por pagar a proveedores no 
relacionado locales
11956,26
Cuentas y documentos por cobrar clientes 12209,57 Obligaciones con instituciones financieras locales 5426,6
Otras cuentas y documentos por cobrar de no 
relacionados locales
13494,43 Impuesto a la renta por pagar del ejercicio 1176,3
Credito Tributario a favor del sujeto pasivo(IVA) 2379,15 Obligaciones emitidas a corto plazo
Credito Tributario a favor del sujeto pasivo (RENTA) 1903,21 Provisiones 1328,84
Otros  activosCorrientes 3649,38
Total Activo Corriente 36486,48 Total Pasivo Corriente 19888
Activo Fijo TOTAL  PASIVO 19888
Muebles y Enceres 206,68
Equipo de computacion y software 3196,97 PATRIMONIO
Deprecion acumulada activo fijo 2118,53 Capital Suscrito y/o asignado 400
Total Activos Fijos 1285,12 Utilidad no distribuida ejercicios anteriores 8385,78
Utilidad del ejercicio 9097,82
Activo Diferido TOTAL PATRIMONIO 17883,6
Gasto de Organización y Constitucion
Amortizacion Acumulada
Total Activo Diferido 0
TOTAL ACTIVO 37771,6 TOTAL PASIVO + PATRIMONIO 37771,6
Fuente: Consultora Itelsys
Consultora Itelsys Cia. Ltda











Cuadro 23.- Estado de Situación Final de la Consultora Itelsys 2009 
ACTIVOS PASIVO
Activo Corriente Pasivo Corriente
Caja Bancos 504,01 Cuentas y Documentos por pagar a proveedores no 
relacionado locales
13487,5
Cuentas y documentos por cobrar clientes 13964,16 Impuesto a la renta por pagar del ejercicio 478,92
Credito Tributario a favor del sujeto pasivo(IVA) 1967,26 Participacion trabajadores por pagar del ejercicio 866,79
Credito Tributario a favor del sujeto pasivo (RENTA) 2065,02 Obligaciones emitidas a corto plazo 2206,12
Otros  activosCorrientes 22234,15 Provisiones 853,18
Total Activo Corriente 40734,6 Total Pasivo Corriente 17892,51
Activo Fijo TOTAL  PASIVO 17892,51
Muebles y Enceres 206,68
Equipo de computacion y software 1066,5 PATRIMONIO
Deprecion acumulada activo fijo 453,09 Capital Suscrito y/o asignado 400
Total Activos Fijos 820,09 Utilidad no distribuida ejercicios anteriores 17483,6
Utilidad del ejercicio 5778,58
Activo Diferido TOTAL PATRIMONIO 23662,18
Gasto de Organización y Constitucion 100,3
Amortizacion Acumulada 100,3
Total Activo Diferido 0
TOTAL ACTIVO 41554,69 TOTAL PASIVO + PATRIMONIO 41554,69
Fuente: Consultora Itelsys
Consultora Itelsys Cia. Ltda









Cuadro 24.- Estado de Situación Final de la Consultora Itelsys 2010 
 
ACTIVOS PASIVO
Activo Corriente Pasivo Corriente
Caja Bancos
10883,25
Cuentas y Documentos por pagar a proveedores no 
relacionado locales
10546,16
Cuentas y documentos por cobrar clientes 18107,33 Participacion trabajadores por pagar del ejercicio 1432,56
Credito Tributario a favor del sujeto pasivo(IVA) 4425,16 Provisiones 4876
Credito Tributario a favor del sujeto pasivo (RENTA) 3608,99
Total Activo Corriente 37024,73
Total Pasivo Corriente 16854,72
Activo Fijo TOTAL  PASIVO 16854,72
Muebles y Enceres 772,4
Equipo de computacion y software 1506,7 PATRIMONIO
Deprecion acumulada activo fijo 952,18 Capital Suscrito y/o asignado 400
Total Activos Fijos 1326,92 Utilidad no distribuida ejercicios anteriores 12979,15
Utilidad del ejercicio 8117,78
Activo Diferido TOTAL PATRIMONIO 21496,93
Gasto de Organización y Constitucion 100,13
Amortizacion Acumulada 100,13
Total Activo Diferido 0
TOTAL ACTIVO 38351,65 TOTAL PASIVO + PATRIMONIO 38351,65
Fuente: Consultora Itelsys
Consultora Itelsys Cia. Ltda














Caja Bancos 2850,74 504,01 -2346,73 -82,32 % 504,01 10883,25 10379,24 2059,33 % 
Cuentas y documentos por cobrar clientes 12209,57 13964,16 1754,59 14,37 % 13964,16 18107,33 4143,17 29,67 % 
Credito Tributario a favor del sujeto 
pasivo(IVA)
2379,15 1967,26 -411,89 -17,31 % 1967,26 4425,16 2457,9 124,94 % 
Credito Tributario a favor del sujeto pasivo 
(RENTA)
1903,21 2065,02 161,81 8,50 % 2065,02 3608,99 1543,97 74,77 % 
Otros  activosCorrientes 3649,38 22234,15 18584,77 509,26 % 22234,15 -22234,15 -100,00 % 
Otras cuentas y documentos por cobrar de 
no relacionados locales
13494,43 -13494,43 -100,00 % 0
Total Activo Corriente 36486,48 40734,6 4248,12 11,64 % 40734,6 37024,73 -3709,87 -9,11 % 
Activo Fijo 0
Muebles y Enceres 206,68 206,68 0,00 % 206,68 772,4 565,72 273,72 % 
Equipo de computacion y software 3196,97 1066,5 -2130,47 -66,64 % 1066,5 1506,7 440,2 41,28 % 
Deprecion acumulada activo fijo 2118,53 453,09 -1665,44 -78,61 % 453,09 952,18 499,09 110,15 % 
Total Activos Fijos 1285,12 820,09 -465,03 -36,19 % 820,09 1326,92 506,83 61,80 % 
Activo Diferido 0
Gasto de Organización y Constitucion 100,3 100,3 100,3 100,3 0
Amortizacion Acumulada 100,3 100,3 100,3 100,3 0
Total Activo Diferido 0
TOTAL ACTIVO 37771,6 41554,69 3783,09 10,02 % 41554,69 38351,65 -3203,04 -7,71 % 
Pasivo Corriente
Cuentas y Documentos por pagar a 
proveedores no relacionado locales
11956,26 13487,5 1531,24 12,81 % 13487,5 10546,16 -2941,34 -21,81 % 
Impuesto a la renta por pagar del ejercicio 1176,3 478,92 -697,38 -59,29 % 478,92 -478,92 -100,00 % 
Participacion trabajadores por pagar del 
ejercicio
866,79 866,79 866,79 1432,56 565,77
Obligaciones emitidas a corto plazo 2206,12 2206,12 2206,12 -2206,12
Obligaciones con instituciones financieras locales 5426,6 -5426,6 -100,00 % 
Provisiones 1328,84 853,18 -475,66 -35,80 % 853,18 4876 4022,82 471,51 % 
Total Pasivo Corriente 19888 17892,51 -1995,49 -10,03 % 17892,51 16854,72 -1037,79 -5,80 % 
TOTAL  PASIVO 19888 17892,51 -1995,49 -10,03 % 17892,51 16854,72 -1037,79 -5,80 % 
PATRIMONIO
Capital Suscrito y/o asignado 400 400 0,00 % 400 400 0,00 % 
Utilidad no distribuida ejercicios anteriores 8385,78 17483,6 9097,82 108,49 % 17483,6 12979,15 -4504,45 -25,76 % 
Utilidad del ejercicio 9097,82 5778,58 -3319,24 -36,48 % 5778,58 8117,78 2339,2 40,48 % 
TOTAL PATRIMONIO 17883,6 23662,18 5778,58 32,31 % 23662,18 21496,93 -2165,25 -9,15 % 
TOTAL PASIVO + PATRIMONIO 37771,6 41554,69 3783,09 10,02 % 41554,69 38351,65 -3203,04 -7,71 % 
Fuente: Consultora Itelsys
2010
Variacion en : Variacion en :
Cantidad Porcentaje
ESTADO DE SITUACION FINAL COMPARATIVO








Cuadro 26.- Estado Comparativo de Resultados 
2008 2009 2010
Ventas 74598,73 79886,5 77491,29
(-)Costo de Venta 43617,48 42956,88 54541,25
(=)Utilidad o Pérdida Bruta en Ventas 30981,25 36929,62 22950,04
(-) Gasto de Ventas 334,5 284 1176,23
(=)Utilidad o Pérdida Neta en Ventas 30646,75 36645,62 21773,81
(-) Gasto de Administración y Generales 19582,24 30423,69 11734,99
(=) Utilidad o Pérdida en Operaciones 11064,51 6221,93 10038,82
(+) Ingresos Financieros y Extraordinarios
(-)Egresos Financieros y Extraordinarios 790,39 443,35 488,48
(=)Utilidad o Pérdida del Ejercicio antes de Imp. 
Y Participaciones 10274,12 5778,58 9550,34
(-) Participación de los Empleados (15%) 1541,12 866,79 1432,55
(=)Utilidad o Pérdida del Ejercicio antes de 
Impuestos 8733,00 4911,79 8117,79
(-) Impuesto a la Renta (25%) 2183,25 1227,95 2029,45
(=)Utilidad o Pérdida del Ejercicio 6549,75 3683,84 6088,34
TOTALES 6549,75 3683,84 6088,34
Fuente: Consultora Itelsys














Interpretación de los Estados Financieros 
 
La Consultora Itelsys en el año 2009 se ve una baja en la cuenta caja bancos de casi un 150% con 
respecto al año 2008, pero  en el año 2010 se recupera en su totalidad se incrementa mas de 10 
veces, es decir que hay mejor disponibilidad de recursos financieros para cubrir deudas a corto 
plazo. 
 
Según el cuadro comparativo en las cuentas y documentos por cobrar  
En los años analizados se ve un incremento mayormente en el 2010 donde aproximadamente se 
incrementa un 40%; es decir que probablemente no se están cumpliendo las políticas de cobro que 
establece la empresa de un máximo de 45 días de crédito. 
 
En las cuentas y documentos por pagar a proveedores en los tres años analizados casi se mantiene 
estables, deduciendo que la empresa tiene una cultura de pago sana aunque no cuente con políticas 
de pago establecidas. 
 
En el 2008 la Consultora Itelsys liquido en su totalidad la deuda que tuvo con una institución 
financiera, esto quiere decir que estuvo en capacidad de cancelar sus deudas adquiridas lo que 
resulta muy beneficioso porque su nivel de endeudamiento bajó considerablemente. 
 
Las Ventas en los tres años analizados permanecen estables varían en tres o cuatro puntos 
porcentuales con mayores ingresos en el 2009, que reúnen 79886,5 dólares. 
 
A pesar que en el 2009 se contabilizó el mejor rendimiento en ventas, la utilidad neta es inferior a 














Análisis Financiero Año 2010 
 
a)  Razones de Liquidez 
 
 
Razón Corriente = Activos Corrientes = 37024,73 = 2,20 
    Pasivos Corrientes   16854,72     
 
 
El índice de solvencia del 2008 es 2.20, es decir que por cada dólar de deuda que la empresa 
mantiene  con terceras personas la empresa cuenta con 2.20 usd para cubrir las obligaciones a corto 
plazo. 
 
Así mismo demuestra que la empresa está en capacidad para pagar sus obligaciones en el corto 





Capital de Trabajo = Activos Corrientes - Pasivos Corrientes 
  = 37024,73 - 16854,72 
  = 20170     
 
 
El capital de trabajo CT de la Consultora Itelsys en el 2008, es de 20170.00 dólares, es decir que 
existe capital de trabajo y son los recursos que quedaron liberados una vez cubierto las 
obligaciones a corto plazo. 
 









b) Razones de Solvencia 
 
Razón de 




   
38351,65   
  
      
  




Este porcentaje de endeudamiento muestra que del total de los activos, el 43.95 % esta financiado 
por deudas a corto plazo, y la diferencia que es el 56.05 % por los dueños. La participación de los 
acreedores en los activos es unos puntos menos de la mitad del financiamiento, por lo tanto 
Consultora Itelsys tiene una capacidad limitada de contraer más obligaciones a corto plazo. 
 










   
  







   
  
  = 12,32%     
 
 
El porcentaje de utilidad sobre ventas es bajo debido a que el costo de ventas representa casi el 50 
%  del total de costos y gastos, razón por la cual la rentabilidad es moderada baja. 
 
 




1. La Consultora Itelsys se encuentra limitada al contraer mas obligaciones a corto plazo ya 
que actualmente el 43.95 % son financiadas por el pasivo corriente. 
2. Rentabilidad Baja, debido en los años analizados el costo de venta representa casi el 50 % 





1. Tiene capacidad  de pago con sus obligaciones a corto plazo. 
2. Posee un capital de trabajo 2010 de 20170 dólares, que le permitirá realizar sus operaciones 
con normalidad. 
 
2.10.4 AREA TECNICA Y DE PROYECTOS 
El área técnica y de proyectos de la Consultora Itelsys, está a cargo de la Ingeniera en Sistemas 
Patricia Molina quien se desenvuelve como técnica especialista en programación, consultoría, 
capacitación, organización informática y soporte Informático. Quien además está a cargo de dos 
empleados que junto con ella trabajan en la parte técnica. 
Plan de acción área de proyectos 
• Definir un esquema de seguimiento de proyectos formal. 
• Definir indicadores de gestión de proyectos. 
• Definir mejores esquemas de costos directos. 
•  
Tecnología Aplicada 
El tipo de tecnología que utilizan al momento la Consultora Itelsys son: líneas IBM, y software 
libre como: Alfresco, java. 
 
 En esta área se puede encontrar lo siguiente. 
Fortalezas 
1.- Los productos que se comercializa de la empresa IBM son tecnológicamente competitivos. 
 
Debilidad 
1.-  Escasa diversificación en sus productos y en la tecnología aplicada. 
 
2.10.5 AREA DE RECURSOS HUMANOS 
La Consultora Itelsys actualmente cuenta con el gerente general, Ingeniero en sistemas Roberto 
Zurita encargado de la administración, comercialización, marketing y ventas. 
Ingeniera Patricia Molina gerente de proyectos, quien esta bajo la responsabilidad del área técnica 
y de proyectos, en esta área además cuentan con dos empleados fijos quienes son especialistas en 
programación cuentan con títulos de Ingenieros en sistemas. 
En área de contabilidad esta encarga una empresa de externa, especializada en esta área. 
Cuentan con dos empleados especializados en el área de sistemas donde se desempeñan como 
técnicos de programación y servicios relacionados. A pesar de estar preparados para desempeñar 
están funciones no cuentan con perfiles de puestos y funciones para el personal de la empresa. 
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El personal recibe constantes capacitaciones, ya que esta industria exige innovación, eficacia, 
soluciones para la empresa moderna y poder ser competitivos tecnológicamente. 
Fortalezas 
1. Personal experimentado y capacitado 
2. Buena relación entre el empleador y sus colaboradores. 
Debilidades 
1. Están sobrecargadas las actividades al gerente general y no se percibe eficiencia en las 
actividades realizadas. 
 
2.11 ANALISIS FODA 
 
2.11.1MATRIZ DE EVALUACION DE LOS FACRORES EXTERNOS EFE 
Esta matriz permite a los estrategas resumir y evaluar información, social, cultural, demográfica, 
ambiental, política, jurídica, tecnológica y competitiva.
11
 
Pasos para determinar el resumen de la matriz EFE y la matriz EFI Evaluación factores Internos. 
 Lista de factores críticos o determinantes para el éxito identificados en el proceso de 
evaluación externa. 
 Asignación de un peso relativo a cada factor, de 0.0 (no importante) a 1.0 (muy 
importante). 
 Asignar un calificación relativa a cada factor, en lo referente a debilidades y amenazas se 
pondrá una calificación de 1 y 2, quiere decir que 1 = alta; 2 = baja. Finalmente en 
oportunidades y fortalezas se calificara del 3 al 4 que significa 3 = baja y 4=alta. 
 Multiplicar el peso de cada factor por su calificación para obtener una calificación 
ponderada. 
 
 Sumar la calificación ponderada para determinar el total ponderado de la organización. 
 
El valor promedio ponderado de una organización es de 2.5, si el resultado es menor que el 
promedio significa que existen bajos factores  de riesgos y si el promedio es mayor que 2.5, quiere 






                                                 
11
 FRED R. David, resumen del libro “Conceptos de administración estratégica”,  
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Cuadro 27.-  Matriz de Evaluación EFE 




Ecuador al tener una inflacion media de 5,41 con relacion a 
America latina, permite mantener expectativas de negociacion 




 En el 2011,  PIB sector 4,78% crece  en mayor proporcion que el 




El Gobierno prioriza al sector de las TIC, recibe una puntuacion 




Sistemas global de preferencias comerciales, permite tener 




CAN, ALADI, MERCOSUR. Acuerdos comerciales que favorecen 
el intercambio de productos con paises de centro y sur america.
0,05 4 0,2
6 El mercado de la indutria de software es de libre competencia. 0,02 3 0,06
7
En cuanto a los proveedores de mano de obra el poder de 
negocioacion es menor, considerando las tendencias de oferta y 
demanda de este sector.
0,03 3 0,09
8
No existe una real amenaza por parte de productos sustitutivos, 
programas basicos o softwae libres no se consideran una 
amenaza a la innovacion tecnologica.
0,02 3 0,06
9
Politica ambiental y las TIC liderada Ecuador, asignan un puntaje 
adicional a los proveedores de equipos tecnologicos con la 
finalidad de tener iniciativas tecnologicas.
0,05 4 0,2
10
La tasa activa en el Ecuador en el ultimo año se han mantenido 
casi estables, permitiendo  financiamiento para la empresa.
0,05 3 0,15
11
Ecuador pierde competividad al capturar el mercado de EEUU 
por mantener una inllacion baja en el 2011 de 2,96
0,07 1 0,07
12
El poder de negociacion con proveedores como: IBM que 
entregan productos empaquetados y semi empaquetados es alto, 
ya que cuenta con presencia internacional y las empresas y el 
sector deben acloparse  y aceptar las politicas de negociacion.
0,05 1 0,05
13
La Balanza Comercial de software es negativa, debido a que las 
exportaciones van decayendo y esto pone en desequilibrio con 
las importaciones , y el pais se pon en desventaja con el resto de 
paises de la region.
0,05 1 0,05
14
Ecuador en el 2011  recibe un puntaje de 2,39 sobra 7 con 
respecto a la calidad de las instituciones de investigacion 
cientifica, es decir es una potencial amenaza con relacion a los 
paises de la region que se encuantran por encima de Ecuador.
0,05 1 0,05
15
La proteccion de la propiedad intelectual del Ecuador es 




Ecuador no dispode de una moderada innovacion tecnologica, 




El poder de negocioacion de clientes como: el gobierno, 
sociedades y grandes empresas es alto, probablemente se 
tendrian que sujetar a las exigencias de estos clientes.
0,03 2 0,06
18
Con respecto a la disponibilidad de cientificos e ingenieros 
Ecuador recibe un puntaje de 2,92 sobre 7 , se encuentra en total 
desventaja sobre los paises de la region.
0,05 2 0,1
19
La amenaza de los nuevos competidores y los antiguos es alta , 
ya que es una industria con mayor crecimiento en el mundo.
0,04 2 0,08
20
El Riesgo pais de Ecuador se ubica en el 2011 en 842 puntos 
con relacion a America Latina con 454 puntos, es decir existe 
una percepcion negativa externa hacia el pais.
0,05 1 0,05
1 2,58
Elaborado po: Luz Jumbo




























El valor promedio pondera de los factores externos de la empresa es de 2.58, es decir, que supera el 
valor promedio de 2.5, esto significa que a la empresa se encuentra en un grado de decisión sobre 
las oportunidades combatiendo la amenazas. 
 
2.11.2 MATRIZ DE EVALUACIÓN DE LOS FACTORES INTERNOS EFI 
Este instrumento para formular estrategias resume y evalúa las fuerzas y debilidades más 
importantes dentro de las áreas funcionales de un negocio y además, ofrece una base para 




Cuadro 28.- Matriz de Evaluación EFI 
FACTORES CRITICOS EVALUACION INETRNA PONDERACION CALIFICACION
VALOR 
PODERADO
1 Personal experimentado y capacitado 0,08 4 0,32
2  Manejo de alianzas estratégicas. 0,08 4 0,32
3 Confianza de los clientes actuales 0,06 4 0,24
4 Servicios de calidad 0,05 4 0,2
5
Tiene capacidad  de pago con sus obligaciones a corto plazo
0,06 4 0,24
7
Los productos que se comercializa de la empresa IBM son 
tecnológicamente competitivos 0,04 3 0,12
8
Contar con una estructura lineal o jerárquica establecida por 
ley 0,02 3 0,06
9
Buena relación entre el empleador y sus colaboradores.
0,05 4 0,2
10 Falta de una adecuada  administración estratégica. 0,08 1 0,08
11
Informalidad al momento de detallar la declaración de la 
misión y  visión de la empresa. 0,04 1 0,04
12 Iinadecuada metodología para fijar precios 0,08 1 0,08
13 No contar con una estructura formal. 0,05 2 0,1
14 Desconocimiento de estrategias de ventas 0,07 1 0,07
15
La empresa no realiza ningún tipo de investigación de
mercado 0,06 1 0,06
16
La Consultora Itelsys se encuentra limitada al contraer mas 
obligaciones a corto plazo ya que actualmente el 43.95 % son 
financiadas por el pasivo corriente. 0,04 2 0,08
17
Rentabilidad Baja, debido a que en los años analizados el 
costo de venta representa casi el 50 % del total de costos y 
gastos 0,04 2 0,08
18
Escasa diversificación en sus productos y en la tecnología 
aplicada 0,05 1 0,05
19
Están sobrecargadas las actividades al gerente general y no 
se percibe eficiencia en las actividades que realiza este 
personaje 0,05 1 0,05
1 2,39
Elaborado po: Luz Jumbo






















MATRIZ DE EVALUACION DE FANTORES EXTERNOS EFE
 





La auditoría de la administración estratégica de las operaciones internas de la empresa es vital para 
la salud de la organización. El fin de identificar y evaluar las fuerzas y debilidades internas de la 
empresa es  con el objeto de formular buenas estrategias alternativas y escoger de entre ellas. 
El Resultado ponderado de la matriz EFI es de 2.39, es decir que, la empresa posee menores 









































O1 O2 O3 O4 O5 O6 O7 O8 O9 O10 TOTAL A1 A2 A3 A4 A5 A6 A7 A8 A9 A10 TOTAL
1 Personal experimentado y capacitado F1 0 0 3 1 2 2 3 1 2 0 14 F1 0 0 1 4 2 3 1 3 3 3 20
2 Manejo de alianzas estratégicas. F2 3 4 4 3 4 3 2 3 3 3 32 F2 3 3 3 3 2 3 4 3 3 3 30
3 Confianza de los clientes actuales F3 3 3 2 3 1 4 2 4 3 2 27 F3 3 2 2 2 3 3 3 2 4 2 26
4 Servicios de calidad F4 2 3 3 4 3 4 1 4 3 2 29 F4 2 0 1 3 3 3 2 2 3 2 21
5 Tiene capacidad  de pago con sus obligaciones a corto plazo F5 3 2 1 0 0 2 1 0 0 4 13 F5 0 2 1 0 0 0 3 2 0 0 8
6
Los productos que se comercializa de la empresa IBM son 
tecnológicamente competitivos
F6 4 3 1 4 2 3 1 4 3 2 27 F6 2  1 0 2 1 3 0 3 2 14
7 Contar con una estructura lineal o jerárquica establecida por ley F7 0 1 1 0 0 1 0 1 0 1 5 F7 0 0 0 0 0 0 1 0 0 0 1
8 Buena relación entre el empleador y sus colaboradores. F8 0 0 1 0 0 1 3 1 0 2 8 F8 0 0 0 1 1 1 0 3 1 0 7
TOTAL 15 16 16 15 12 20 13 18 14 16 TOTAL 10 7 9 13 13 14 17 15 17 12
O1 O2 O3 O4 O5 O6 O7 O8 O9 O10 TOTAL A1 A2 A3 A4 A5 A6 A7 A8 A9 A10 TOTAL
1 Falta de una adecuada  administración estratégica. D1 0 3 3 2 2 2 0 0 1 0 13 D1 0 2 2 0 0 0 2 0 4 0 10
2
Informalidad al momento de detallar la declaración de la misión y  
visión de la empresa.
D2 0 1 1 1 1 0 0 0 1 0 5 D2 0 2 2 0 0 0 1 0 3 0 8
3 Iinadecuada metodología para fijar precios D3 3 2 0 2 3 2 3 2 2 0 19 D3 3 3 1 0 0 0 3 0 2 0 12
4 No contar con una estructura formal. D4 0 1 1 1 1 1 0 0 0 0 5 D4 0 1 0 0 2 0 2 0 2 0 7
5 Desconocimiento de estrategias de ventas D5 3 2 2 3 3 3 1 3 2 1 23 D5 3 3 3 0 0 0 3 0 3 0 15
6 La empresa no realiza ningún tipo de investigación de mercado D6 3 3 2 3 3 2 1 3 4 3 27 D6 3 2 4 3 2 3 2 2 3 3 27
7
La Consultora Itelsys se encuentra limitada al contraer mas 
obligaciones a corto plazo ya que actualmente el 43.95 % son 
financiadas por el pasivo corriente.
D7
0 0 0 0 0 0 1 1 0 4 6
D7
0 1 0 0 0 0 1 0 0 0 2
8
Rentabilidad Baja, debido a que en los años analizados el costo de 
venta representa casi el 50 % del total de costos y gastos
D8
0 0 0 0 0 0 1 0 0 3 4
D8
0 3 0 0 0 0 3 0 0 0 6
9
Escasa diversificación en sus productos y en la tecnología 
aplicada
D9 3 3 3 4 4 3 0 4 2 0 26 D9 1 2 2 3 3 4 3 2 3 0 23
10
Están sobrecargadas las actividades al gerente general y no se 
percibe eficiencia en las actividades que realiza este personaje
D10
0 0 0 1 1 1 1 0 0 0 4
D10
0 2 2 0 1 0 2 0 1 0 8
TOTAL 12 15 12 17 18 14 8 13 12 11 TOTAL 10 21 16 6 8 7 22 4 21 3
























Ecuador al tener una inflacion media de 5,41% 2011  
con relacion a America latina, permite mantener 
expectativas de negociacion con paises con inflacion 
mas alta como Venezuela, Argentina, Bolivia. 
Ecuador con una inflacion de 5,41%  2011 pierde 
competividad en precios al capturar el mercado de 
EEUU por contar con una inflacion baja de  2,96%.
El PIB del sector  4,78% crece mas rapidamente que el 
PIB general 3,66%.
El poder de negociacion con proveedores como: IBM 
que entregan productos empaquetados y semi 
empaquetados es alto, ya que cuenta con presencia 
internacional y las empresas y el sector deben 
acloparse  y aceptar las politicas de negociacion.
El Gobierno prioriza al sector de las TIC, recibe una 
puntuacion de 3,66. Lo que permite establecer el interes 
hacia el desarrollo tecnologico.
La Balanza Comercial de software es negativa, debido 
a que las exportaciones van decayendo, es decir que 
Ecuador se pone en desventaja con el resto de paises 
de la region.
Sistemas global de preferencias comerciales, permite 
tener beneficios con ciertos productos que van 
destinados a paises desarrollados.
La calidad de las instituciones de investigacion 
cierntifica en el Ecuador recibe una calificaion de 2,39 
sobre 7 por el Foro Economico Mundial, lo que 
afectaria a el correcto desarrollo de la investigacion 
cientifica e innovacion.
CAN, ALADI, MERCOSUR. Acuerdos comerciales que 
favorecen el intercambio de productos con paises de 
centro y sur america.
La proteccion de la propiedad intelectual del Ecuador 
es calificada por el Foro Economico Mundial por :  2,46 
sobre 7 , es una desventaja para las empresas 
desarrolladoras de software.
El mercado de la indutria de software es de libre 
competencia.
Ecuador no dispode de una moderada innovacion 
tecnologica, con un puntaje de 2,42 sobre 7 poe el 
Foro Economico Mundial solo se encuentra por encima 
de Venezuela y Paraguay.
La tasa activa en el Ecuador en el ultimo año se han 
mantenido casi estables, permitiendo  financiamiento 
para la empresa.
El Riesgo pais de Ecuador se ubica en el 2011 en 842 
puntos con relacion a America Latina con 454 puntos, 
es decir existe una percepcion negativa externa hacia 
el pais.
El poder de negociacion de los proveedores de la mano 
de obra (especialistas informaticos) es bajo, 
considerando las tendencias de oferta y demanda del 
mercado.
El poder de negocioacion de clientes como: el 
gobierno, sociedades y grandes empresas es alto, 
probablemente se tendrian que sujetar a las exigencias 
de estos clientes.
No existe una real amenaza por parte de productos 
sustitutivos, programas basicos o softwae libres no se 
consideran una amenaza a la innovacion tecnologica.
Con respecto a la disponibilidad de cientificos e 
ingenieros Ecuador recibe un puntaje de 2,92 sobre 7 , 
se encuentra en total desventaja sobre los paises de la 
region.
Politica ambiental y las TIC liderada por Ecuador, 
asignan un puntaje adicional a los proveedores de 
equipos tecnologicos con la finalidad de tener iniciativas 
tecnologicas.
La amenaza de los nuevos competidores y los antiguos 






























O1 O2 O3 O4 O5 O6 O7 O8 O9 O10 TOTAL A1 A2 A3 A4 A5 A6 A7 A8 A9 A10 TOTAL
1
Personal experimentado y capacitado F1 F1
2
Manejo de alianzas estratégicas. F2 F2
3 Confianza de los clientes actuales F3 F3
4 Servicios de calidad F4 F4
5 Tiene capacidad  de pago con sus obligaciones a corto plazo F5 F5
6
Los productos que se comercializa de la empresa IBM son 
tecnológicamente competitivos
F6 F6
7 Contar con una estructura lineal o jerárquica establecida por ley F7 F7
8 Buena relación entre el empleador y sus colaboradores. F8 F8
O1 O2 O3 O4 O5 O6 O7 O8 O9 O10 TOTAL A1 A2 A3 A4 A5 A6 A7 A8 A9 A10 TOTAL
1 Falta de una adecuada  administración estratégica. D1 D1
2 Informalidad al momento de detallar la declaración de la misión y  
visión de la empresa.
D2 D2
3 Iinadecuada metodología para fijar precios D3 D3
4 No contar con una estructura formal. D4 D4
5 Desconocimiento de estrategias de ventas D5 D5
6 La empresa no realiza ningún tipo de investigación de mercado D6 D6
7
La Consultora Itelsys se encuentra limitada al contraer mas 
obligaciones a corto plazo ya que actualmente el 43.95 % son 
financiadas por el pasivo corriente.
D7 D7
8
Rentabilidad Baja, debido a que en los años analizados el costo de 
venta representa casi el 50 % del total de costos y gastos
D8 D8
9




Están sobrecargadas las actividades al gerente general y no se 
percibe eficiencia en las actividades que realiza este personaje
D10 D10
Elaborado por: Luz Jumbo
F3,A9: Fidelizar a los clientes actuales para frenar o mitigar la amenaza de 
nuevos competidores en el mercado
D6,,A2, A7: Desarrollar un nuevo modelo de negocio que permita integrar 
vertical y horizontalmente a los clientes y proveedores conocimiento a 
través de investigación de mercados directa los gustos y necesidades del 
mercado.
D9; A9: Aliarse estrategicamente con los competidores para aplicar 
benchmarking (ver, copiar y mejorar) el portafolio de productos y servicios 






















F2,F3,O6.O8: Captar nuevos segmentos de mercado empresariales 
internacionales mediante alianzas estratégicas y la confianza de clientes 
actuales aprovechando el tipo de mercado de libre competencia generando 
barreras de entrada para productos sustitutos
F4,F6,O8: Diferenciación del segmento de mercado con el portafolio de 
productos y servicios, mediante la generación de barreras de entrada en el 
mercado con los productos de IBM como distribuidores autorizados para el 
Ecuador frente a posibles productos sustitutos.
F1,O1,O2,O3: Crear un nuevo modelo de negocios mediante el trabajo 
especializado del personal experimentado y capacitado que posee empresa 
aprovechando el interés del desarrollo tecnológico del gobierno y el crecimiento 
del sector.
F5,O4,O9,O10: Desarrollar nuevos proyectos con iniciativas ambientales y 
desarrollo sostenible, potenciando la capacidad de pago a corto plazo a través 
del aprovechamiento de las líneas de financiamiento y las preferencias 
arancelarias de la región.
D5,D6,D9,O4,O5: Capacitacion para el personal en general en estrategias  de 
venta e investigacion de mercado  aporvechando las preferencias comerciales 
con países desarrollados y los acuerdo comerciales con países de Sur y Centro 
América.
D1,O2 O3, O9:Formalizar estrategicamete la gestion de la empresa 
aprovechando el creciemiento del sector y el interes del gobierno mediante la 
politica ambiental.
D3, 01, O6 Capacitacion en adecuada metodologia en aplicar precios  
aprovechando el mercado de libre competenciar generando  perspectivas de 
negociacion con paises latinoamericanos con inflacion mas alta.
D3,A1: Buscar mercados alternativos competitivos en precios formando al 
personal en cuanto a fijación de precios competitivos y manejo de 
estrategias de ventas para capturar a nuevos mercados.
F6,A4,A5,A6,A8: Preapara al personal de la organización en el manejo y 
desarrollo de nuevas tecnología, con formación científica e intelectual, 
valiendonos de la alianza estratégica con IBM y sus productos posicionados 
en el mercado que permiten establecer indicadores de propiedad 
intelectual.
El poder de negociacion de los proveedores de la mano de 
obra (especialistas informaticos) es bajo, considerando las 
tendencias de oferta y demanda del mercado.
El poder de negocioacion de clientes como: el 
gobierno, sociedades y grandes empresas es alto, 
probablemente se tendrian que sujetar a las exigencias 
de estos clientes.
No existe una real amenaza por parte de productos 
sustitutivos, programas basicos o softwae libres no se 
consideran una amenaza a la innovacion tecnologica.
Con respecto a la disponibilidad de cientificos e 
ingenieros Ecuador recibe un puntaje de 2,92 sobre 7 , 
se encuentra en total desventaja sobre los paises de la 
region.
Politica ambiental y las TIC liderada por Ecuador, asignan 
un puntaje adicional a los proveedores de equipos 
tecnologicos con la finalidad de tener iniciativas 
tecnologicas.
La amenaza de los nuevos competidores y los antiguos 
es alta , ya que es una industria con mayor crecimiento 
en el mundo.
La tasa activa en el Ecuador en el ultimo año se han 
mantenido casi estables, permitiendo  financiamiento para 
la empresa.
El Riesgo pais de Ecuador se ubica en el 2011 en 842 
puntos con relacion a America Latina con 454 puntos, 
es decir existe una percepcion negativa externa hacia 
el pais.
F1,F2,F4,A7: Diferenciación de los prodcutos y servicos del segmento de 
mercado corporativo público y privado, estabiendonos como socios 
estratégicos, potencializando la capacitación y experiencia del personal, la 
calidad del productos y servicio que se entrega
Sistemas global de preferencias comerciales, permite 
tener beneficios con ciertos productos que van destinados 
a paises desarrollados.
La calidad de las instituciones de investigacion 
cierntifica en el Ecuador recibe una calificaion de 2,39 
sobre 7 por el Foro Economico Mundial, lo que 
afectaria a el correcto desarrollo de la investigacion 
cientifica e innovacion.
CAN, ALADI, MERCOSUR. Acuerdos comerciales que 
favorecen el intercambio de productos con paises de 
centro y sur america.
La proteccion de la propiedad intelectual del Ecuador 
es calificada por el Foro Economico Mundial por :  2,46 
sobre 7 , es una desventaja para las empresas 
desarrolladoras de software.
El mercado de la indutria de software es de libre 
competencia.
Ecuador no dispode de una moderada innovacion 
tecnologica, con un puntaje de 2,42 sobre 7 poe el 
Foro Economico Mundial solo se encuentra por encima 
de Venezuela y Paraguay.
F.O.D.A
OPORTUNIDADES AMENAZAS
Ecuador al tener una inflacion media de 5,41% 2011  con 
relacion a America latina, permite mantener expectativas 
de negociacion con paises con inflacion mas alta como 
Venezuela, Argentina, Bolivia. 
Ecuador con una inflacion de 5,41%  2011 pierde 
competividad en precios al capturar el mercado de 
EEUU por contar con una inflacion baja de  2,96%.
El PIB del sector  4,78% crece mas rapidamente que el 
PIB general 3,66%.
El poder de negociacion con proveedores como: IBM 
que entregan productos empaquetados y semi 
empaquetados es alto, ya que cuenta con presencia 
internacional y las empresas y el sector deben 
acloparse  y aceptar las politicas de negociacion.
El Gobierno prioriza al sector de las TIC, recibe una 
puntuacion de 3,66. Lo que permite establecer el interes 
hacia el desarrollo tecnologico.
La Balanza Comercial de software es negativa, debido 
a que las exportaciones van decayendo, es decir que 






El cuadro No. 29 muestra la combinación de Fortalezas, Debilidades, Oportunidades y Amenazas, 
donde se forman 4 cuadrantes y al analizar cada cuadrante y la combinación de dos factores críticos 
se asigna una calificación final que significa la combinación o la relación y quizá la ventaja que se 
puede sacar de un par de factores relacionados, la calificación asignada es de 1 al 5. El 1 significa 
nada importante y el 5 significa muy importante. 
El cuadro No. 30 muestra las estrategias formadas mediante el análisis y combinación las 
fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas. Las estrategias tomadas para la empresa 
Consultora Itelsys son críticas e importantes. Donde las críticas se tendrán que realizar en el corto y 





















3. ESTUDIO DE MERCADO MEDIANTE  SIM 
 
3.1 DEFINICIÓN DEL SISTEMA DE INTELIGENCIA DE MERCADO 
 
Es la estructura para reunir y manejar información de fuentes internas y externas a 
una organización. Suministra un flujo continuo de información, 
sobre precios, gastos publicitarios, ventas, competencia, comportamiento del consumidor, 
tendencias del mercado, gastos de distribución, etc. 
Cuando se dice que proviene de fuentes internas tenemos: los contactos con 
los Clientes, registros contables, y demás datos financieros y operativos. En el caso de fu entes 
externas: datos del gobierno (censo de la Oficina Central de Estadística e Informática), estudios de 





3.2 PANORAMA MUNDIAL DE LA INDUSTRIA DE SOFTWARE 
El Software ha demostrado en el mundo ser un motor del crecimiento económico de los países, un 




Los nuevos avances científico-técnicos en las ramas de la comunicación, la electrónica y las 
computadoras han revolucionado el mundo en todos los aspectos. El poderoso auge de las TIC ha 
cambiado los paradigmas y estrategias reconocidas y establecidas por muchos años como válidas.  
Muchas son las aplicaciones de la industria del software y cada vez es más aplicable a cualquier 
otra rama de la ciencia o la economía de cualquier país. 
El uso eficaz de las Tecnologías de la Información y las Comunicaciones (TIC), se ha convertido 
en una herramienta vital para alcanzar altos niveles de productividad y competitividad entre los 
países. Diversos estudios a escala mundial desarrollados por instituciones como ALETI, World 
Economic Forum (WEF) entre otros, han demostrado que los países más competitivos son 
precisamente aquellos donde se destina una importante inversión en el desarrollo y uso de las TIC, 
para la mejora de los procesos productivos y el bienestar de la calidad de vida de sus habitantes. 
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 Sistema de Información de mercados, walter.schupnik, publicado en versión electrónica: www. 
Monografías.com 
14 COMPTIA, The Critical Role of the Software Industry in Latin America 
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3.2.1 GASTO MUNDIAL DE LAS TIC 
Cuadro 31.- Gasto Mundial de las Tic 
 GASTO TOTAL DE TEGNOLOGIAS DE LA INFORMACION Y COMUNICACIÓN 
DEL MUNDO  
(Millones de Dólares) 
  2007   2008   
América del Norte 1.115.617,00 32,49% 1.153.530,50 30,47% 
América Latina 170.640,20 4,97% 199.001,40 5,26% 
Europa Occidental 1.030.120,60 30,00% 1.120.410,10 29,59% 
Europa Oriental 127.514,20 3,71% 152.397,90 4,02% 
Asia –Pacífico 877.776,30 25,57% 1.032.375,60 27,27% 
Medio Oriente 62.523,30 1,82% 73.316,10 1,94% 
África 49.205,40 1,43% 55.348,40 1,46% 
Total 3.433.397,00 100% 3.786.380,00 100% 
Fuente: www.aleti.org 
    Elaborado por: Luz Jumbo 
     
 
América del Norte en los dos años de estudio  encabeza la lista de continentes que mas invierten en 
las tecnologías de información y comunicación, destina una parte importante en esta industria en 
promedio 31.48% seguido de Europa Occidental en promedio 29.80%, Asia en promedio del 2007 
y 2008 26.42% con respecto al resto del mundo. Los demás continentes no tienen mayor relevancia 




3.2.2 GASTO MUNDIAL DE LAS TIC POR AREA 
 
Cuadro 32.- Gasto Mundial de las TIC por Área 
 
 
GASTO TOTAL DE TEGNOLOGIAS DE LA INFORMACION Y COMUNICACION POR AREA (millones de dólares) 
MUNDO 
TIC 
AÑO 2007 AÑO 2008 
SOFTWARE HARDWARE COMUNICAICONES SERVICIOS TOTAL SOFTWARE HARDWARE COMUNICACIONES SERVICIOS TOTAL 
América 
del Norte 129269,7 160.668,7 486.717,9 338.047,1 1.115.617,00 133143,7 164.111,8 510.327,4 345.230,5 1.153.530,50 
América 
Latina 4466,8 17.184,6 136.626,0 12.169,7 170.640,20 4790,7 18.419,7 162.172,7 13.380,5 199.001,40 
Europa 
Occidental 109923,63 149.119,2 545.131,9 225.886,6 1.030.120,60 115847,42 157.792,2 612.303,0 234.416,7 1.120.410,10 
Europa 
Oriental 8548,9 16.532,6 92.521,5 9.963,5 127.514,20 9581,4 18.076,8 113.431,0 11.236,6 152.397,90 
Asia –
Pacífico 38869,66 112.048,9 611.582,7 115.220,7 877.776,30 42711,7 120.707,9 745.500,2 123.455,0 1.032.375,60 
Medio 
Oriente 2070,7 5.588,5 49.593,1 5.337,6 62.523,30 2239,8 6.074,6 59.074,0 5.840,1 73.316,10 
África 2396,1 4.284,5 38.027,9 4.554,7 49.205,40 2706,4 4.653,9 42.901,6 5.174,8 55.348,40 
Total 295.811,70 465.706,4 1.960.201,00 711.678,00 3.433.397,00 311.083,30 489.885,9 2.246.159,20 739.251,60 3.786.380,00 
Fuente: www.aleti.org 
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El cuadro No. 32 muestra el desglose de cómo está conformada la industria de TIC, donde se puede 
apreciar que las comunicaciones ocupan la prioridad a la hora de invertir para la industria 
representando por el 59.32% en el 2008, seguido por los servicios con el 19.52% , en tercer lugar lo 
ocupa hardware con el 12.94% y por ultimo software con el 8.22% datos obtenidos en el 2008. 
 
3.2.3 GASTO DE LAS TIC EN AMERICA LATINA 
 
Cuadro 33.-Gasto de las TIC en América Latina 
CUADRO № 33 










Latina 2007 2008 2007 2008 2007 2008 2007 2008 
Argentina  316,5 348,4 1400,2 1539,1 13079 14298 853,8 959,6 
Bolivia 18,4 19,8 80 84,6 617,5 699 47,5 51 
Brasil 2299,9 2510,5 8531,2 9230,6 58288,6 73695 6826,3 7554,2 
Chile 186 198,6 745,6 792,9 5421,8 6048 507,1 550,8 
Colombia  214,7 226,3 773,9 818,5 7621,7 8334 513,2 551,7 
Costa Rica 63 68,3 166,5 180,2 676,9 837 109,7 121,6 
Ecuador 43,5 45,4 200,4 212 2385,2 2654 94,1 99,2 
 Honduras 34,2 36,3 77,2 81,8 1202,7 1418 57,3 61,6 
Jamaica 29 29,8 78 79,4 602,7 635 45,2 46,3 
México 783,7 806 3488,6 3605,4 34799 39551 1838,5 1916,9 
 
Estas asociaciones tienen como objetivo propiciar políticas, mejorar los mercados y las cadenas de 
distribución, ayudar a sus asociados a mejorar sus capacidades competitivas y buscar alternativas 
de desarrollo de programas conjuntos a partir del beneficio mutuo. Uno de estos ejemplos es la 
Federación de Asociaciones de Latinoamericana, el Caribe y España de Entidades de Tecnologías 
de la Información, que asocia numerosas empresas de Latinoamérica y el país ibérico.
16
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Además con asociaciones de cooperación a través de diferentes iniciativas de integración buscan 
mejorar la productividad, calidad de los productos y servicios de software entre los países de de 
América Latina, el Caribe y España. 
 
3.2.5 RANKING DE LOS PAÍSES QUE POSEEN NUEVAS TECNOLOGÍAS 
 









9 Paises Bajos 6,41
10 Hong Kong 6,4
Fuente: www.weforum.org 1 = no disponible; 7 = ampliamente disponibles]
DISPONIBILIDAD DE ULTIMAS TECNOLOGIAS 





Los países desarrollados siguen llevando el liderazgo en cuanto a desarrollo de las nuevas 
tecnologías y como puede apreciarse en el cuadro No. 28 se muestra el  ranking de disponibilidad 
de las nuevas tecnologías lanzado por el Foro Económico Mundial (2011) para el año comprendido 
desde 2010 hasta 2011, los diez primero lugares, de 138 países incluidos, son ocupados por 
economías del primer mundo. 
Los puntajes nacionales de los indicadores son derivados de la opinión de ejecutivos del Foro 
Económico Mundial, donde el 1 corresponde al nivel mas bajo y el 7 corresponde el nivel más alto 
posible. Ecuador ocupa el lugar 105 de un total de 138 países investigados, con una puntuación de 
4.29 sobre 7. 
 






















Alemania 2.905,11 2.831,70 2.613,05 2.616,91 10.966,77
Reino Unido 2.413,19 2.314,21 1.789,88 1.773,76 8.291,03
China 1.559,23 1.635,74 1.590,84 2.144,77 6.930,57
Estados Unidos de 
América 2.126,28 1.758,60 1.366,09 1.407,52 6.658,49
Francia 1.664,11 1.801,63 1.502,51 1.466,47 6.434,71
Canadá 1.393,86 1.759,31 1.419,66 1.481,25 6.054,08
Países Bajos 
(Holanda) 1.102,01 1.234,17 1.010,32 1.173,86 4.520,36
Italia 161,123 1.186,17 873,72 819,58 3.040,59
Austria 894,257 1.026,17 901,7 832,345 3.654,48
Japón 983,695 921,624 825,44 914,792 3.645,55
Elaborado por: Luz Jumbo
Fuente: Trade Map
 PRINCIPALES 10 PAÍSES IMPORTADORES DE SOFTWARE 




Los países desarrollados son claramente los principales consumidores de software y servicios 
informáticos. Mostrándose al mundo como lideres en cuanto a la producción, comercialización, 
educación, etc. Siendo un factor clave para la mejora  de la competitividad de las organizaciones y 
de los países. 
 
3.2.7 OFERTA MUNDIAL DE SOFTWARE 
 















Alemania 5.305,047 5.616,443 5.092,370 5.098,606 21.112,466
Estados Unidos de 
America 3.280,393 3.611,436 3.189,581 3.302,019 13.383,429
Paises Bajos 
(Holanda) 1.806,661 2.138,101 1.438,794 1.669,708 7.053,264
Austria 1.512,946 1.596,312 1.369,846 1.570,551 6.049,655
Reino Unido 1.649,638 1.564,798 1.353,599 1.332,773 5.900,808
Singapur 997,710 1.083,867 1.226,388 2.224,158 5.532,123
Irlanda 1.549,631 1.569,130 1.081,282 881,480 5.081,523
Francia 944,073 927,462 865,29 946,481 3.683,307
Suecia 704,145 1.114,710 1.010,55 817,308 3.646,711
Japon 819,124 938,622 747,13 796,279 3.301,159
Fuente:Trade Map
PRINCIPALES 10 PAÍSES PROVEEDORES DE SOFTWARE 
CORRESPONDIENTE A LA PARTIDA 85.23.40, A NIVEL MUNDIAL                 
(miles de dólares)




La producción igual que la demanda se concentran en los países desarrollados, sin embargo si bien 
la producción de SSI se concentra en  los países desarrollados, hay algunos países en desarrollo que 
han alcanzado una penetración significativa en los mercados internacionales, siendo el caso más 
notorio de Irlanda siendo un país de ingreso tardío que han alcanzado un gran éxito en esta industr 
 
3.2.8 BRECHA DE MERCADO DE LOS PAISES DESARROLLADOS 
 
Cuadro 37.- Brecha de Mercado 
 BRECHA DE DE MERCADO INTERNACIONAL DE 
LOS PAISES DESARROLLADOS 
(miles de dólares) 
PAIS OFERTA DEMANDA 
BRECHA DE 
MERCADO 
Alemania 5.098,606 2.616,911 2.481,695 
Reino Unido 1.332,773 1.773,759 -440,986 
Estados Unidos de 
América 3.302,019 1.407,520 1.894,499 
Francia 946,481 1.466,467 -519,986 
Países Bajos 
(Holanda) 1.669,708 1.173,864 495,844 
Austria 1.570,551 832,345 738,206 
Japón 796,279 914,792 -118,513 
Fuente: Trade Map 
   Elaborado: Luz Jumbo 
  
 
Si bien los países desarrollados continúan siendo líderes en esta materia, la demanda creciente no 
puede ser satisfecha con su oferta interna. Por ejemplo: Reino Unido, Francia y Canadá. 
En Reino Unido existe una brecha de mercado de más de 400 millones de dólares que tiene que ser 
abastecidos por otros países y se podría incursionar. 
Lo mismo sucede con Francia tiene una demanda insatisfecha de mas 500 millones de dólares, 
donde este país como Canadá tiene que  ir por la opción de importar software para sus empresas. 
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3.3 PERFIL DE LA INDUSTRIA DE DE SOFTWARE NACIONAL 
Cuadro 38.- Perfil de la Industria de Software 
2005 2007 2008
Nùmero de Empresas 223
Nùmero de empleos directos fijos 2600
Nùmero de empleos directos a destajo 633
Nùmero de empleos indirectos 3988
Aporte fiscal US$ 21,6  millones 
Ventas de Software US$ 62 millones US$  99 millones US$130 millones
Exportaciones 10,7 $ Millones
 US$ 19 millones US$ 24 millones 
(*) 
Fuente:www.aesoft.com
Elaborado por : Luz Jumbo
(*)Estimado
En el 2005 ,sus ventas de Software equivalen al 0.35% del PIB
En el 2005 sus ventas de Software corresponden al 2.1% de los
ingresos no petroleros
Sus ventas al exterior representan el 1.1% de las
exportaciones no petroleras
En el 2005 la industria del software contrata al 0.12% de la fuerza
laboral formal del país
PERFIL DE LA INDUSTRIA DE SOFTWARE EN EL ECUADOR 
 
Ecuador es un país pequeño (14 millones de personas) que durante muchos años ha sido uno de los 
jugadores clave en los mercados de América Latina de TI. Su situación geográfica estratégica hace 
que Ecuador un lugar muy interesante para desarrollar negocios para América Latina la región y 
específicamente para los Países  Andinos. 
 
En los últimos veinte años,  la industria de software ecuatoriano ha experimentado un crecimiento 
sorprendente. Tiene una facturación anual de alrededor de 250 millones de dólares, con 
aproximadamente 400 empresas. Esta industria exporta principalmente a todos los países de 
América Latina, sino también a los Estados Unidos, África y Japón. Soluciones financieras y 
bancarias, la inteligencia empresarial, aplicaciones BPM y especializados de outsourcing son uno 
de los servicios más importantes que otros países están comprando a los proveedores ecuatorianos. 
Las  empresas tienen filiales en ocho países: México, Perú, Colombia, El Salvador, Panamá, 
EE.UU., Suiza y Argentina. En cuanto a certificaciones de calidad, hay 15 empresas que están en 




La industria del software ecuatoriano aumenta la competitividad de las empresas en los sectores 
más industriales, ya que proporciona las herramientas que son útiles para aumentar la productividad 
de las empresas, nuevos mercados y acceso a la información. Por esta razón, el gobierno 
ecuatoriano como parte de su política pública ha determinado 14 sectores estratégicos con mayor 
potencial de crecimiento con el fin de promocionarlos. Estas industrias estratégicas se aplican para 
dinamizar nuestra economía del país en los siguientes 20 años. Sector de las TI ha sido reconocido 
como una de las industrias estratégicas, lo que significa que las instituciones gubernamentales están 
trabajando ahora, junto con las empresas de software privado para estimular su crecimiento y 
fortalecimiento. 
 
Uno de los propósitos del gobierno es convertir esta industria en un pilar de desarrollo productivo y 
sostenible. Genera los lugares de trabajo cualificados, y produce productos de valor añadido, lo que 





3.4 SELECCIÓN DEL MERCADO OBJETIVO INTERNACIONAL 
La selección del mercado objetivo en el caso de las Pymes se recomienda considerar primero 





La selección del mercado es una de las decisiones estratégicas más importantes ya que afecta 
directamente toda la logística que se va a desarrollar para llevar el producto a los destinos 
internacionales. De ello dependen las adaptaciones que se necesite realizar al producto para cumplir 
con requerimientos especiales. 
 
Mediante el estudio de mercado se ha identificado los mayores importadores de software a nivel 
mundial entre ellos están: Alemania, Estados Unidos, Francia, Canadá, Japón y entre ellos también 
se logro identificar cierta demanda insatisfecha que se podría captar y entrar en estos países.  
 
Pero para este proyecto se ha determinado los mercados que actualmente son los principales 
destinos de las exportaciones de software en  Ecuador. Siendo Estados Unidos y Venezuela que son 
los mayores clientes de las exportaciones de empresas ecuatorianas. Sin embargo se eligió a 




 SIR-ZEE, Estudio de mercado internacional, publicado en versión electrónica: http://www.sirzee.itcr.ac.cr/ 
pág., 16, tomado el 28 de Enero del 2012 
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Venezuela el país meta en que la Consultora Itelsys se podría proyectarse e internacionalizar 
debido a que: 
 
 En el año 2011 Venezuela muestra un gran interés en el software ecuatoriano 
convirtiéndose en el principal cliente de Ecuador en ese año. 
 Por la alineación política y los nexos o acuerdos bilaterales que mantienen Ecuador y 
Venezuela 
 Venezuela al mantener una inflación elevada estableciéndose  en el 2011 con el 28% que 
afecta directamente a los costos y a los precios pierde competitividad con Ecuador, es 
decir, permite mantener expectativas de negociación con este país. 
 Por la cercanía geográfica y al hablar el mismo idioma facilita las posibles negociaciones. 
 
3.4.1  PERFIL DE MERCADO OBJETIVO 
Cuadro 39.- Perfil del Mercado Objetivo 
 INDICADORES BASICOS DE VENEZUELA 
  CAPITAL Caracas 
DEMOGRAFICOS 
Población (est. Julio 2012) 28047,938 
Tasa de crecimiento Poblacional 1,47% 
PRODUCCION 
PIB (Miles de millones de dólares, est 2011) 309,8 
PIB per cápita ( dólares, est 2011) 11,045 
Crecimiento del PIB (tasa de crecimiento real, est. 2011) 2,80% 
Composición del PIB por sector (2011)   
Agricultura 3,90% 
Industria  35,50% 
Servicios 60,60% 
PRECIOS Inflación anual (est. 2011) 28,90% 
  Moneda Bolívar 
  Tipo de cambio (Bolívar por dólar) 2011 4,428 
EMPLEO Tasa de desempleo (% del total de la fuerza de trabajo )2011 8,50% 
Fuente: CIA The World Pack Book 





3.4.2 SEGMENTACION GEOGRAFICA 
Implicar dividir el mercado en sectores geográficos como: país, región, cuidad. 
El mercado objetico seleccionado el país de Venezuela, cuidad Caracas por ser la capital así como 
el principal centro administrativo, financiero, político, comercial y cultural de la nación. 
Según el Instituto Nacional de Estadística de Venezuela, se estima que para el 2011, la  ciudad de 
Caracas es de 5.905.463 habitantes en su área urbana, y en su área metropolitana supera los 
6.000.000 habitantes en total 11905463 habitantes, convirtiéndose en la 6ª aglomeración urbana 
más grande de América Latina. Es decir el 42.44% de habitantes se concentran en Caracas-
Venezuela convirtiéndose en un mercado amplio de capturar. 
3.4.3 SEGMENTACION POR COMPOSICION DEL PIB POR SECTOR 
Según datos establecidos por PROECUADOR, la composición del PIB en Venezuela se compone 
de la siguiente manera. 
Cuadro 40.- Composición PIB Venezuela 
 COMPOSICION DEL PIB POR 






Elaborado por: Luz Jumbo 
 Fuente: www.proecuador.org 
 
La empresa Consultora Itelsys, va a incursionar en el sector de industria, debido a que según un 
estudio realizado en
19
.  Las encuestan revelan que alrededor del 22% de empresas manufactures del 
país unas 6.600 empresas llevaron a cabo en inversiones en este sector, es decir, que el 78% que 
corresponden a 23400 empresas manufactureras del país no realizan inversiones de este sector de 
un total de 30000. De esta manera se aumenta la posibilidad de abrir negociaciones con estas 
empresas que aun no han invertido en este tipo de productos. 
 
                                                 
19
 Datos Tecnología, Un paseo por la realidad del mercado de Software y Servicios en Venezuela, publicado en: 
http://www.tecnologiahechapalabra.com/datos/datos_estadistica/articulo.asp?i=2892, pág. 20. 
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3.4.4 MERCADO DE SOFTWARE VENEZOLANO 
El mercado de software venezolano es de 180 millones de dólares anuales, donde las importaciones 
de software están dominadas principalmente por Estados Unidos con más del 70%. La plataforma 
IBM tiene una presencia mayoritaria en los sectores económicos de mayor envergadura, como 
petróleo, banca y sector público.
20
 
Según el estudio de Exportar desde Corrientes del año 2009,  IBM una de las empresas pioneras de 
Estados Unidos en el mercado de software abastece a la casi todos los países de Centro y Sur 
América con hardware, software, y una amplia gama de áreas relacionadas con la informática. En 
Venezuela su presencia es impresionante captando a los más grandes sectores del país.  
Actualmente existen alrededor de 300 empresas Venezolanas de desarrollo de software; y 
aproximadamente 500 empresas de diseño, servicios y hospedaje de páginas web; adicionalmente 
existen 50 empresas dedicadas al entrenamiento y capacitación del área de tecnologías de la 
información; por otro lado hay alrededor de 30 empresas que proveen servicios de ingeniería e 
instalación de redes, agreguemos a esto 100 empresas de telecomunicaciones en todo el país. Este 
tejido empresarial emplea aproximadamente a 20.000 ingenieros y técnicos del sector TIC.
21
 
Cuadro 41.- Empresa dedicadas al sector SW Venezuela 
 
EMPRESAS  DEDICADAS AL SECTOR DE LAS TIC 
EMPRESAS POR AREA CANTIDAD 
DESARROLLADORAS DE SOFTWARE 300 
DISEÑO, SERVICIOS Y HOSPEDAJE DE 
PAGINAS WEB 500 
CAPACITACION DEL AREA DE 
TECNOLOGIAS DE INFORMACION 50 
SERVICIOS DE INGENIERIA E INSTALACION 
DE REDES 30 
TELECOMUNICACIONES 100 
TOTAL 980 
Elaborado por: Luz Jumbo 
 Fuente: www.corrientesexporta.gov.ar 
  
                                                 
20
 Exportar desde corrientes, Ministerio de Producción trabajo y turismo de Argentina, Consejo Federal de Inversiones y 
Corrientes exporta, Sector Software, disponible en versión electrónica publicado en:  www.corrientesexporta.gov.ar, tomada 





Aproximadamente al 2009 existen 980 empresas dedicadas al sector de las TIC, y el número 
empresas como el número de profesionales dedicados a esta industria seguirá creciendo y cada vez 
se especializara en un diferente campo. 
Y según estudios de la Universidad de los Andes Venezuela el siguiente cuadro muestra el tamaño 
de las empresas de software. 




       
        
        
        
        
        
        
        
        
        Elaborado por: Luz Jumbo 
      Fuente:http://kuainasi.ciens.ucv.ve/ideas07/documentos/presentaciones_evetis/01-EVETIS_Lunes.pdf 
  
Podemos apreciar que el 43%  de las empresas son pequeñas con menos de 50 empleados, el 6% se 
lo llevan las empresas grandes con mas de 100 empleados y solo una cuantas son muy grandes con 
mas de 500 trabajadores y probablemente son las mayores exportadores de Venezuela. 
Las empresas de desarrollo de software emplean más de 5.000 ingenieros y técnicos que trabajan 
en el desarrollo de software y servicios de informática. Estas empresas se han visto obligadas por 
las circunstancias a competir a la altura de muchas de las empresas líderes mundiales en desarrollo 
de software y servicios asociados que tienen presencia en Venezuela , en un mercado pequeño 
donde solo 100 empresas compran más del 80% de toda la tecnología que se consume en el país. 
Sin embargo, a pesar de la fuerte competencia ha podido crear nichos donde pudieron establecer 
liderazgos tecnológicos, crear alianzas y redes con las grandes transnacionales, exportar en pequeña 














       
        
        
        
        
        
        
        
        
        
        
        
        
Elaborado por: Luz Jumbo 
       Fuente:http://kuainasi.ciens.ucv.ve/ideas07/documentos/presentaciones_evetis/01-
EVETIS_Lunes.pdf 
       
        
        
       
  Según el estudio realizado por la Universidad de los Andes en Mérida-Venezuela en el 2007, la 
mayor concentración de productos de software producidos son: Aplicaciones de Negocios y 
Administrativos con el 41%, seguido por intercambio electrónico, gestión de procesos financieros 
con el 15 %, con un porcentaje representativo de 13 % esta aplicaciones embebidas, móviles 
controladores, seguido por Aplicaciones industriales con el 10 % y  con el 6 % se encuentra 











COMERCIO EXTERIOR VENEZOLANO DE SOFTWARE 
 
EXPORTACIONES DE SOFTWARE 
Cuadro 42.- Exportaciones de Software Venezolano 
      EXPORTACIONES DE SOFTWARE EN VENEZUELA                                                                                                                     
Montos expresados en miles de dólares FOB 
Sub Partidas 2006 2007 2008 2009 2010 2011 
852311 - De anchura inferior o 
igual a 4 mm  - 0 0 - - - 
852312 - De anchura superior a 
4 mm pero inferior o igual a 
6,5 mm  0 0 54 23 - 0 
852313 - De anchura superior a 
6,5 mm  2 - 1 - - 4 
852320 - Discos magnéticos  0 1 1 1 - - 
852330 - Tarjetas con tira 
magnética incorporada  - - 1 1 - - 
852390 - Los demás  3 49 5 53 39 4 
Total 5 50 62 78 39 8 
Elaborado por : Luz Jumbo 
      Fuente: www.aladi.org 
       
Este mercado está representado por desarrollos a la medida principalmente, los mercados naturales 
para el software producido en Venezuela son principalmente los países de la CAN y Estados 
Unidos con algunas ventas en el mercado caribeño. 
Venezuela cuenta con una estrategia de promoción de inversiones y exportaciones, que se refiere al 




Actualmente Venezuela se encuentra trabajando en la identificación de mercado potenciales 
regionales y mundiales y en el incentivo de alianzas entre empresas nacionales y extranjeras para la 
conquista de dichos mercados. 
  
                                                 
23
 Exportar desde corrientes, Ministerio de Producción trabajo y turismo de Argentina, Consejo Federal de 
Inversiones y Corrientes exporta, Sector Software, disponible en versión electrónica publicado en:  
www.corrientesexporta.gov.ar, tomada el 26 de Marzo del 2012, pág. 32 
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IMPORTACIONES DE SOFTWARE 
Cuadro 43.- Importaciones de Software Venezolano 
 IMPORTACIONES DE SOFTWARE EN VENEZUELA                                                                                                                     
Montos expresados en miles de dólares FOB 
Sub Partidas 2006 2007 2008 2009 2010 2011 
852311 - De anchura 
inferior o igual a 4 mm  437 649 1,08 441 109 111 
852312 - De anchura 
superior a 4 mm pero 
inferior o igual a 6,5 mm  1,793 1,695 1,675 1,311 488 455 
852313 - De anchura 
superior a 6,5 mm  2,278 2,647 2,538 2,471 913 610 
852320 - Discos 
magnéticos  2,275 4,87 991 319 262 124 
852330 - Tarjetas con 
tira magnética 
incorporada  3,388 5,909 5,695 9,13 5,144 3,825 
852390 - Los demás  25,042 57,364 123,571 57,523 31,83 24,053 
Total 35,213 73,134 135,55 71,195 38,746 29,178 
Elaborado por : Luz Jumbo 
      Fuente: www.aladi.org 
       
Según ALADI, las importaciones de software de Venezuela provienen principalmente de Estados 
Unidos con su software empaquetado. Panamá, China, India Japón, Suiza, Colombia y México son 
los países más representativos para Venezuela en abastecimiento de software. 
Los principales productos importados comprenden todos los sistemas operativos, software de 
gestión y administrativo, minería de datos y soluciones para la automatización de las industrias.
24
 
CANALES DE COMERCIALIZACIÓN 
El 60% de las empresas, comercializa sus productos mediante canales de distribución, ya sean 
mayoristas o integradores (Value Added Reserller, VAR). El 40% restante comercializa sus 
productos y servicios, directamente y/ o a través de empresas integradoras, observándose una alta 
presencia de las mismas en el mercado en los últimos años.
25
 







TENDENCIAS DE SOFTWARE EN VENEZUELA 
Según el Estudio elaborado por el CENIT en el marco del Proyecto Estrategia en Proyección y 
Prospección Tecnológica en TIC  en el 2008. Se muestran las siguientes prospectivas de 
oportunidades de desarrollo y negocio que se le presentaran  la industria de software venezolano en 
el año 2011. 
 Aplicaciones y servicios para dispositivos móviles en redes inalámbricas. 
 Software para seguridad. 
 Software para industrias específicas. 
 Servicios de outsourcing y administración remota. 
 Paquetes de software genérico. 
 Software para iteración entre empresas. 
 Software de gestión gubernamental, inteligencia de negocios y administración del 
conocimiento. 
 Software incrustado. 
 Servicios de programación a distancia. 
 Software para la educación. 
 Software de administración remota para redes, aplicaciones, sistemas, dispositivos y 
telecomunicaciones. 
 Servicios de ingeniería de software, estándares, calidad, certificaciones y registro de 
propiedad intelectual. 
 Software multimedia/ video juegos. 
 Motores de búsqueda y manejo de grandes volúmenes de información. 
 Software para el reconocimiento de la voz (como interfaz de usuario primario) 
 Software para sistemas peer to peer, o dispositivo a dispositivo sin paso a servidores. 
 Prospectiva de oportunidades de desarrollo y negocio en el año 2012 
 Software para administración de sistemas vía middleware. 
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 Prospectiva de oportunidades de desarrollo y negocio en el año 2013 
 Inteligencia artificial. 
Tendencias de software libre en Venezuela 
Prospectiva de aplicaciones y servicios de software libre en Venezuela en el 2011. 
 Desarrollo de competencias comerciales para aplicación de software libre. 
 Donaciones o suscripciones. 
 Integración de software. 
 Sistemas de seguridad para redes. 
 Soporte, personalización y parametrizaciòn sobre aplicaciones de software libre. 
 
3.5 CALCULO DE LA DEMANDA 
Para calcular la demanda insatisfecha que existe en Venezuela Caracas específicamente se ha 
trabajado con datos publicados en la página oficial de ALADI con lo que se refiere a las 
importaciones y exportaciones de software y  con respecto a la demanda la producción o ventas 
nacionales para el año 2011 que suman los 14.160 millones de dólares según.
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Cuadro 44.- Consumo aparente de las TIC en Venezuela 2011 
CONSUMO APARENTE DE LAS TIC EN VENEZUELA EN EL 2011 
(millones de dólares) 
VENTAS O PRODUCCION 
NACIONAL DEL SECTOR 
DE LAS TIC EN EL 2011 
IMPORTACIONES 









                               
14.160,00 29.178,00 43.338,00               8.000,00  
     
35.338,00  
33% 67% 100% 
Elaborado por: Luz Jumbo 
  
  





                                                 
26
 Las Ventas de software de almacenamiento anotan máximos históricos, publicado en versión electrónica: 
http://www.cwv.com.ve/?p=8198 , pág. 1. 
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El consumo aparente de Venezuela se coloca en el 2011 en 35.338,00 millones de dólares. Se 
estableció este valor mediante la suma de las ventas nacionales más las importaciones menos las 
exportaciones  
 
Cuadro 45.-Distribución de la Producción Nacional de TIC a las aéreas que componen las 
TIC 
DISTRIBUCION DE LA PRODUCCION NACIONAL A LOS SECTORES QUE 
















     
1.832.304.000,00  
         
1.869.697,96  
       
5.193,61  
SOFTWARE 8,920% 
     
1.263.072.000,00  
         
1.288.848,98  
       
3.580,14  
SERVICIOS 19,520% 
     
2.764.032.000,00  
         
2.820.440,82  




     
8.368.560.000,00  
         
8.539.346,94  
     
23.720,41  
TOTAL 100% 
   
14.160.000.000,0
0  
                        
980,00   
           
360,00  
Elaborado por: Luz Jumbo 
    Fuente: Investigación Propia 
     
 
El cuadro No. 45 Muestra la distribución de las ventas totales de las TIC que se obtuvieron en 
Venezuela, mediante porcentajes establecidos de los gastos destinados a cada uno de estos sectores. 
Obteniendo también las ventas anuales por empresa que en Venezuela son 980 empresas dedicadas 













Cuadro 46.- Determinación del Consumo aparente de Software en Caracas 
 
DETERMINACION DEL CONSUMO APARENTE DE SOFTWARE EN 
CARACAS- VENEZUELA 
CONSUMO APARENTE NACIONAL DE LAS TIC.                      35.338,00  
POBLACION VENEZOLANA.             29.277.736,00  
CONSUMO PERCAPITA DE VENEZUELA EN MILES 
DE DOLARES.                0,001206992  
CONSUMO PERCÀPITA EN DÓLARES.  $                    1.206,99  
POBLACION DE CARACAS                5.905.463,00  
CONSUMO APARENTE DE CARACAS  $   7.127.847.982,99  
CONSUMO APARENTE DE SOFTWARE EN 
CARACAS           635.804.040,08  
Elaborado por: Luz Jumbo 
  Fuente: Investigación Propia 
   
Para obtener el Consumo aparente del mercado meta seleccionada que es Caracas. En primera 
instancia se calcula el consumo per cápita de Venezuela, dividiendo el consumo aparente nacional 
de Venezuela sobre la población de Venezuela, este resultado se multiplica por la población de 
Caracas y obtendremos el consumo aparente de las TIC en Caracas. Especificando el sector donde 
se quiere incursionar este resultado se multiplica por el porcentaje establecido como gasto 
destinado a software que es el 8.92% obteniendo así el consumo aparente de software en Caracas 










DEL RUBRO EN 
LAS VENTAS
VENTAS ANUALES












INSATISFECHA DE LA 
INDUSTRIA 
MANUFACTURERA
AGRICULTURA 3,900% 24.796.357,56           25.302,41              70,28            
INDUSTRIA 35,500% 225.710.434,23        230.316,77            639,77          22% 49.656.295,53   176.054.138,70    
SERVICIOS 60,600% 385.297.248,29        393.160,46            1.092,11      
-                               -                          -                
100% 635.804.040,08        980,00                    360,00          
Elaborado por: Luz Jumbo
Fuente: Investigacion Propia
VENTAS POTENCIALES POR SECTOR EN CARACAS
 
 
En conclusión se logró determinar la demanda insatisfecha específicamente  del sector 
manufacturero que asciende a $ 176.054.138,70. Mediante los porcentajes los cuales que 
contribuyen a la conformación del PIB Venezolano. Además solo el 22% de las empresas 
manufactureras del país ha hecho inversiones de estos productos, es decir que, el 78% de empresas 
manufactureras unas 23 400 de 30000 carecen estos productos. De esta manera se aumenta la 













4  PLAN ESTRATEGICO DE MARKETING PARA PROYECCION DE LA 
CONSULTORA ITELSYS CIA. LTDA 
4.1  MISION PROPUESTA PARA LA EMPRESA ITELSYS 
La misión de una empresa debe ajustarse a los siguientes parámetros: 
 ¿Quién soy? = Identidad 
 ¿Qué Hago? = Actividad 
 ¿Cómo lo hago? =Procesos 
 ¿Con que lo hago? Recursos (Tecnología) 
 ¿Con quién lo hago? = Talento Humano 
 ¿Para qué lo hago? = Finalidad/ Beneficios 
 ¿Para quién lo hago? = Clientes 
4.1.1 MISION PROPUESTA PARA LA EMPRESA ITELSYS 
Somos socios estratégicos de nuestros clientes, desarrollando soluciones integrales tecnológicas en  
base a las necesidades del cliente, utilizando la más alta tecnología con un recurso humano 
altamente capacitado y comprometido a través de un sistema de gestión de calidad que garantice la 
satisfacción del cliente, retribuyendo adecuadamente a nuestros inversores , colaboradores, y a 
nuestra comunidad. 
4.2 VISION  
Los parámetros que se debe regir una empresa para formular su visión son: 
¿Hacia dónde vamos? 
¿Cómo nos verán en el futuro? 
¿Con que tecnología? 
¿Con que talento humano? 





4.2.1VISION PROPUESTA PARA LA EMPRESA ITELSYS 
Incursionar en el mercado internacional, siendo reconocidos como una empresa que brinda 
soluciones integrales de tecnología utilizando la más reciente tecnología con la colaboración de 
personal especializado. 
4.3 OBJETIVOS CORPORATIVOS 
Estos objetivos van encaminados a la consecución de la visión de la empresa y se han determinado 
mediante el modelo de Peter Drucker de la siguiente forma: 
 
4.3.1 DECLARACIÓN DE OBJETIVOS 
 
POSICIÓN Y PARTICIPACIÓN EN EL MERCADO 
 
 Obtener posicionamiento en el mercado mediante la satisfacción del cliente con la 
comercialización de productos y servicios de calidad, alcanzando un alto rendimiento 
económico y reconocimiento nacional e internacional en un corto y mediano plazo. 
 Conseguir que los productos de la marca ITELSYS se diferencie claramente de la 
competencia en la mente de los clientes, mediante la aplicación de publicidad, para obtener 
una mayor participación en el mercado. 
Participar de manera creativa en los procesos de venta de sus clientes, dejando de ser 
levantadores de pedidos y convertirse en socios estratégicos. 
OPTIMIZACIÓN DE RECURSOS MATERIALES Y FINANCIEROS 
 
 Optimizar los recursos financieros en una forma eficiente, correcta y transparente de tal 
manera que la información obtenida del sistema contable sirva para determinar inversiones 
futuras y conocer la rentabilidad real, y ante todo demostrar que ITELSYS es una empresa 
íntegra en el manejo financiero. 
 
 Alcanzar una solidez financiera apoyados en el incremento de ventas, obteniendo recursos 
necesarios para el desarrollo de productos y mejoramiento  del servicio, para tener siempre 






 Proporcionar servicios innovadores y de calidad con la finalidad de hacer frente a la 
competencia mediante la creación de ventajas competitivas. 
 Aumentar el portafolio de clientes, introduciendo nuestros servicios y productos en otros 
países de Latinoamérica, con el fin de aumentar la cuota de mercado. 
 
RENTABILIDAD 
 Buscar el desarrollo de una buena rentabilidad, tanto económica como social, para ello se 
debe elaborar la previsión de ventas y conocer en profundidad los costos que soporta la 
empresa, de esta manera se obtendrán mayores utilidades.  
DESARROLLO DEL TALENTO HUMANO 
 Crear un sistema de desarrollo del talento humano, con la elaboración de un manual de 
descripción y valoración de puestos, como una condición indispensable para lograr una 
posición competitiva dentro del mercado. 
 
DESARROLLO DE LA CAPACIDAD ADMINISTRATIVA 
 Mejorar y fortalecer la estructura organizacional interna, estableciendo una estructura 
orgánica funcional que permita identificar cada una de las áreas, funciones y 
responsabilidades de los miembros de la empresa, para evitar una comunicación 
centralizada en la que todo dependa del gerente o directivos y lograr que la organización 
triunfe en el mercado.  
 
RESPONSABILIDAD SOCIAL 
 Implementar una imagen empresarial con responsabilidad social, mediante el apoyo a 
programas de ayuda social, aportando de esta manera en el desarrollo social del país. 
 
PRODUCTIVIDAD 
 Introducir técnicas y sistemas administrativos que promuevan la productividad, eliminando 
o disminuyendo las actividades que provocan desperdicio de manera integral en todas las 
áreas de la empresa, para aumentar la eficiencia de la empresa. 
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4.4 METAS CORPORATIVAS 
 
ADMINISTRATIVAS 
 Cada año se preparará  y se  capacitará en un  100% al  personal en áreas técnicas y 
administrativas que contribuyan a la mayor calificación de empleados, y directivos de la 
empresa además que promuevan la mejora de los procesos y servicios. 
 Estimular el trabajo en equipo,  donde mensualmente se evalúen  sus logros y se pueda 
solucionar problemas.  
 Motivar a los empleados con un compensación  significativa (de días de descanso pagados 
) por cumplimiento de metas, puntualidad y eficiencia, los mismos que serán reconocidos 
en las reuniones mensuales.  Por otro lado también castigar con multas en atrasos 
ineficiencia u otro factor que no permita el correcto funcionamiento dentro de la empresa. 
 Brindar el 100 % de  las condiciones de seguridad necesarias  para el adecuado 
cumplimiento de actividades. 
  
COMERCIALES 
 En el primer trimestre del 2013 consolidarnos como socios estratégicos de empresas 
venezolanas, dichas alianzas ayudarán a un incremento del 10% en ventas. 




 Incrementar y mantener las ventas sólidas y de alto valor en un 10% cada año. 
 Disminuir un 25% de los gastos no deducibles a finales del 2012, además de llevar al 100 
% la contabilidad clara y puntual,  mediante un sistema computarizado acorde a la 
evolución tecnológica  para que los accionistas sientan seguridad y tranquilidad, enfocando 
las ganancias de una mejor forma.  
 
4.5 FORMULACIÓN DE ESTRATEGIAS 
Tomando en cuenta el análisis interno, externo y los objetivos que debe cumplir la empresa, se 





Estrategias de modernización 
 Capacitación.- Se programará cursos de capacitación continuos para las áreas: 
administrativo, financiero, técnico y comercial, se buscará empresas o instituciones que se 
especialicen en capacitación. 
 Motivación.- Se buscará cursos de motivación y sinergia con el apoyo de proveedores  para 
mantener a un personal inspirado y con ganas de conseguir las metas y objetivos de la 
empresa. Además se programarán reuniones mensuales  para evaluar y premiar el trabajo 
de cada área. 
 
COMERCIALES 
Estrategia de diferenciación concéntrica 
 Satisfacer las necesidades de los clientes comercializando productos suplementarios a los 
de la marca ITELSYS; para lo cual se contactará a proveedores con precios competitivos y 
que cumplan con normas de calidad. 
 
Estrategia intensiva – penetración en el mercado 
 Plan de ventas.- conseguir una mayor participación en el mercado ampliando los horarios 
comerciales de atención provocando que los clientes actuales capten mas  servicios 
atrayendo a clientes potenciales y clientes de la competencia. 
 
Estrategia intensiva – desarrollo del producto 
Plan de innovación de productos y servicios 
 
 Permanentemente desarrollar he innovar los productos y servicios dando alternativas para 
todo tipo de clientes, logrando así preferencias en el mercado. 








 Control de gastos corrientes.- Reconocer y clasificar los gastos propios de la empresa y 
reducir a lo máximo los gastos ajenos a ella, respaldando cada uno con documentos legales 
y que cumplan con todos los reglamentos de ley. 
 Financiamiento para captar a clientes de alto valor.-  Proporcionando facilidades de pago y 
descuentos por pronto pago. 
 
4.6  POLÍTICAS 
Las políticas de ITELSYS serán normas que ayudarán a que se logren los objetivos empresariales y 
se desarrollen las estrategias; mediante la colaboración de todos los miembros de la organización. 
Las políticas son las siguientes: 
POLÍTICAS DEL AREA ADMINISTRATIVA 
 Todo el personal deberá participar por lo menos en tres eventos de capacitación al año. 
 La empresa propenderá a la formación de equipos de trabajo para lograr una mejor 
eficiencia, motivación, compañerismo y competitividad. 
 El gerente general tendrán reuniones una vez al mes con los miembros de su equipo de 
trabajo, para lograr una comunicación de doble vía que permita el desarrollo de la empresa. 
 Se mantendrá actualizada toda la información referente a la empresa que vaya a ser 
difundida para conocimiento del público en general. 
 
POLÍTICAS DEL AREA FINANCIERA 
 La empresa estará sujeta a una auditoría interna y control contable anualmente. .  
 Para la captación del dinero por parte de los clientes se establecerán métodos adecuados. 
  Los pagos deberán realizarse en efectivo o cheque respaldado de todos los documentos 
legales y contables (comprobante de egreso, retenciones, factura) 
 Semanalmente se elaborará un listado pagos y cobros de tal manera que ayude al control del 
flujo de caja.  
 Se incentivará a los clientes facilitando su forma de pago con descuentos y diferido con 






POLÍTICAS DEL AREA DE SERVICIOS 
 Cumplimiento oportuno y puntual con las obligaciones tanto con los clientes internos como 
externos generando un ambiente de confianza mutuo, que no es más que cumplir con todas 
las obligaciones pactadas por ambas partes en todos los ámbitos del negocio. 
 Las ineficiencias de ningún tipo serán cargadas al cliente a través de los precios. 
 
POLÍTICAS DEL AREA DE MERCADEO 
 Para incrementar la participación en el mercado se dará prioridad al contacto personalizado 
con los clientes. 
 Al momento de realizar campañas publicitarias será necesario la investigación, el 
desarrollo y la tecnología actual. 
 
POLÍTICAS DE CALIDAD 
 La empresa velará permanentemente por el mejoramiento continuo y la calidad en todos los 
procesos, productos y servicios que se ofrecerá a los clientes. 
 Todos los miembros que involucra a la empresa, aportará con ideas innovadores, ayudando 
al mejoramiento continuo. 
 Será compromiso de todos los integrantes de la empresa, ofrecer siempre productos y 
servicios de calidad, incrementando la satisfacción de los consumidores. 
 
POLÍTICA AMBIENTALES 
 La empresa cuidará del medio ambiente a través de la participación de programas y/o 






4.7  MAPA ESTRATEGICO 





4.8  PLAN ESTRATEGICO                                     
Cuadro 49.- Plan Estratégico 
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. VER ANEXO 1
Darse a conoce a 
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convenios con la 
agregaduria comercial 
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PLAN ESTRATEGICO DE LA CONSULTORA ITELSYSY CIA. LTDA.
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Monitoreo periòdico a 
los clientes y 
actualizar sobre los 
nuevos productos, 
servicios y/o 

























































































































































































































































































































PLAN ESTRATEGICO DE LA CONSULTORA ITELSYSY CIA. LTDA.
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PLAN ESTRATEGICO DE LA CONSULTORA ITELSYSY CIA. LTDA.































E1-. Identificar las 
organizaciones que 






























































































































































































































 Elaboracion e 
Implementacion del 
manual de calidad 
basado en normas ISO.
CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES
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Aplicar la regla del 
10% , donde su mejor 
empleado destinaran 
el 10% de su tiempo 
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creatividad del talento 
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E2.- Analizar y 
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Valorar la viabilidad 
























































Elaborar manual de 
















Elaborado por: Luz Jumbo 35.100,00
CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES









































































































4.9 MARKETING MIX 
4.9.1  PRODUCTO 
4.9.1.1 DESCRIPCION DE LOS PRODUCTOS 
Los productos que desarrolla y comercializa la consultora Itelsys actualmente son de dos tipos: 
software empaquetado y software a la medida. 
Software empaquetado.- está generalmente diseñado para soportar las necesidades de un 
segmento de empresas y este software está listo para usar. 
Las grandes empresas fabricantes de este software como IBM, MICROSOFT, buscan 
representantes  y/o distribuidores para que mediante una certificación por parte de estas empresas 
puedan comercializar este software, es donde la Consultora Itelsys se convierte en representante de 
empresas de que fabrican software empaquetado dando  como servicios complementarios a estos 
productos y obteniendo un margen de utilidad del 10%. 
Actualmente la Consultora Itelsys es representante de líneas de IBM del Ecuador y de 
ROCKETSW una empresa americana.   
Software a la medida.- es un programa que se crea totalmente de acuerdo a las necesidades 
específicas de cada empresa, es decir que, hará lo que los empleados de una empresa hacían 
manualmente. 
Este software se adaptara a los actuales procedimientos de la empresa cliente aumentando la 
productividad y reduciendo los costos. 
La Consultora Itelsys se ha destacado con productos dirigidos en el área de administración 
gerencial como: en cumplimientos de metas, calidad, ubicación de documentos. Y se encuentra en 






4.9.1.2 PORTAFOLIO DE PRODUCTOS Y SERVICIOS 
PRODUCTOS 
SEGUIMIENTO GERENCIAL A PLANES – PROYECTOS 
Características: 
 El sistema de Seguimiento Gerencial a Planes y Proyectos “SGPP”, permite mantener un 
control exhaustivo del avance y cumplimiento de objetivos, actividades y tareas a lo largo 
de todo el año desde su planificación al inicio del mismo. 
 El objetivo principal es poner en conocimiento de todos los niveles, especialmente al nivel 
Gerencial de cómo se están ejecutando y en que estado se encuentran todos los objetivos 
planteados y quienes son los responsables de tareas a ejecutarse en el tiempo estipulado en 
la planificación. 
 Con la ayuda de indicadores puntuales para cada objetivo y actividad, se puede monitorear 
no solamente el avance porcentual de los mismos, sino también su estado real de ejecución.  
QUALITY SYSTEM INTERNACIONAL 
Características: 
 QSI tiene como propósito automatizar los sistemas de gestión de calidad que son los que 
recogen y formalizan las políticas, objetivos y metas, la estructura y responsabilidades y 
los procesos requeridos para proporcionar un producto que satisfaga las necesidades y 
expectativas de los clientes. 
 QSI pretende proveer a sus clientes el mejor software de administración de calidad 
mediante los siguientes objetivos: 
o Ajustarse a la Tarea - Gestión de información basado en estándares tales como ISO 
9000, QS-9000 e ISO 14000. 
o Facilidad de Uso  
o Relevancia Tecnológica – Uso de las más actuales y aceptadas tecnologías 
disponibles. 
o Mejora Continua - Mejora continua de sus productos y servicios a través de 





ADMINISTRACIÓN DE DOCUMENTOS INSTITUCIONALES ADI 
Características: 
 Control del Flujo y Ubicación de Documentos que ingresan hacia su empresa desde entes 
externos evitando, entre otras cosas, pérdida de los documentos físicos gracias a su módulo 
de almacenamiento de imágenes escaneadas.  
 Disponibilidad inmediata de las imágenes escaneadas de los documentos para que los 
responsables de tramitarlos generen respuestas rápidas reduciendo los tiempos de respuesta 
y agilizando la labor de sus empleados.  
 Control de Flujo y Ubicación de Documentos Internos generados en su empresa como: 
Memorandos, Cartas, Solicitudes, etc.  
 Centralización de los documentos físicos en el Área de Archivo con un módulo para 
mantener registro y control de los préstamos y custodias de los mismos.  
ADMINISTRACIÓN DE LA RELACIÓN CON EL CLIENTE 
Características: 
 Administración del ciclo de venta desde el contacto con el cliente hasta el seguimiento a su 
satisfacción mediante Cuestionarios de Calidad y Recepción y Solución de Quejas. 
 Identificación de Oportunidades en base a las necesidades almacenadas de sus clientes, 
generación de Planes de Solución, Propuestas, Contratos, Seguimiento a las Actividades 
Asignadas a los Responsables de Proyecto. 
AREA DE TECNOLOGÍA 
Características: 
 Estos sistemas permiten a su empresa controlar su actividad tecnológica en los campos de: 
o Control de Equipo Interno. ITELCEI 
o Bodega de Equipo Interno. ITELBODEGA 
o Biblioteca de Software 
o Soporte a Usuarios. ITELHELP 





 Está formado de 3 módulos: 
o Cheques: Registra la información básica de los cheque emitidos por su empresa. 
o Garantías: Permite registrar todos los datos que se necesitan almacenar sobre los 
garantías de contratos que son manejadas por el área de Tesorería. Esta 
información servirá para mantener un control de las garantías que están por vencer 
y las garantías vencidas mediante el envío de alarmas periódicas al usuario para 
informarle el estado de las garantías. 
o Retenciones: La base de retenciones permite el registro de las facturas recibidas 
por la Institución de las cuales se generan las retenciones de IVA y del impuesto a 
la renta. Además es posible generar los archivos necesarios para la declaración al 
SRI 
CONTROL DE TRANSPORTE 
Características: 
 Permite a su empresa controlar las asignaciones de los conductores a los vehículos, actas 
de responsabilidad, información sobre las movilizaciones de los conductores, provisión de 
combustible de los vehículos, mantenimientos y reparaciones, así como también 
parametrizar información como: precio por galón de gasolina, el kilometraje base para 
otorgar provisión de combustible, etc. Además es un apoyo el la toma de decisiones y el 
control detallado de cada movimiento del área y su detalle de gastos 
HEMEROTECA 
Características: 
 El Sistema de Hemeroteca forma parte del día a día del personal de la Institución, ya que se 
almacenan aquí todos los documentos informativos que se publican en la prensa, radio y 
televisión nacional. 
 Mediante el Sistema de Hemeroteca se pueden observar todos aquellos titulares de los 
diferentes medios de comunicación que han hecho noticia en nuestro país. 
 El área de Comunicación Social tiene con éste sistema la facilidad de investigación sobre 














Análisis Organización Informática Asesoría y Análisis 
Planificación Desarrollo Capacitación Implementación 
Manejo Implementación Administración de Redes Capacitación 
Dirección Mantenimiento Mantenimiento de Equipo   
    Soporte a Usuarios   
Elaborado por: Luz Jumbo 




Es donde se tiene que dirigir un equipo de trabajo a largo plazo desde el análisis, manejo, 
planificación, desarrollo del software, implementación y dirección. Actúan varias personas  de  
distintos niveles, y la mayoría de los casos contratar consultores externos para poder cubrir el 
proyecto. 
SISTEMAS 
Se refiere automatizar un software establecido o empaquetado algún proceso específico del cliente, 
también se analiza implementación y mantenimiento de ser necesario, es decir que solo se opina en 
el aspecto técnico. 
OUTSOURCING DE SERVICIOS Se refiere a todos los servicios relacionados a la rama 
informática. 
AUTOMATIZACION DE SISTEMA DE GESTION DE CALIDAD 





4.9.1.3 ESTRATEGIAS DE PRODUCTO 
 Diferenciación de los productos y servicios del segmento de mercado corporativo público y 
privado, estableciéndonos como socios estratégicos, potencializando la capacitación y 
experiencia del personal, la calidad de los productos y servicio que se entrega. 
 Desarrollar un nuevo modelo de negocio que permita integrar vertical y horizontalmente a 
los clientes y proveedores conocimiento a través de investigación de mercados directa los 
gustos y necesidades del mercado. 
 Satisfacer las necesidades de los clientes comercializando productos suplementarios a los 
de la marca ITELSYS; para lo cual se contactará a proveedores con precios competitivos y 
que cumplan con normas de calidad. 
  
 Permanentemente desarrollar he innovar los productos y servicios dando alternativas para 
todo tipo de clientes, logrando así preferencias en el mercado. 
 Tratar de aumentar las ventas mejorando los productos y servicios presentes. 
 Plan de ventas.- conseguir una mayor participación en el mercado ampliando los horarios 
comerciales de atención provocando que los clientes actuales capten mas  servicios 
atrayendo a clientes potenciales y clientes de la competencia. 
 
4.10 PRECIO 
4.10.1 TIPO DE PRECIOS 
La determinación del precio del software a medida toma en cuenta diferentes variables que en su 
mayoría dependen de condiciones y características específicas de cada proyecto que adquiere la 
empresa.  
 
Es necesario diferenciar los productos de software de los servicios, pues en cada categoría se 
manejan estrategias y rangos de precios diferentes. 
 
 La categoría de servicios de consultoría e integración de sistemas, capacitación, dado que 
en esencia se vende conocimiento, los factores que priman son la calidad y la experiencia, 
sobre el precio. 
 
 Por su parte, en la categoría de productos de software, los precios varían de acuerdo a la 




4.10.2 TIPOS DE CLIENTES 
 
La Consultora Itelsys se orientara específicamente  a las empresas del sector Industrial 
especialmente las empresas manufactureras de Venezuela Caracas. 
 
En lo que se refiere internamente seguirá captando empresas del sector público y privado. 
 
4.10.3  ESTRATEGIAS DE PRECIOS 
 Para determinar el precio de venta internacional de una aplicación debe analizarse el 
mercado con sus características y realidades, o sea que cada mercado debe tener un precio 
diferenciado de acuerdo a su potencial y a la competencia. En todo caso, cada contrato 
(cliente) debe dejar una utilidad razonable para la empresa. 
 Para el caso de Venezuela se partirá con los precios mas iguales posibles ya que Venezuela 
cuenta con similares características que el Ecuador, a medida que vayan transcurriendo los 
años se jugara con la alta tasa inflación de Venezuela poniéndose en ventaja la empresa y 
obteniendo poder de negociación en cuanto a precios. 
 4.11 PLAZA 
4.11.1 CANAL DE COMERCIALIZACION 
La Consultora Itelsys comercializara sus productos directamente, abrirá y cerrara negociaciones 
personalmente y los servicios relacionados  que los productos entregados requiera será mediante la 
toma del control de la empresa hacia el software. 




4.11.2 ESTRATEGIAS DE PLAZA 
 Captar nuevos segmentos de mercado empresariales internacionales mediante alianzas 
estratégicas y la confianza de clientes actuales aprovechando el tipo de mercado de libre 
competencia generando barreras de entrada para productos sustitutos. 
 Diferenciación del segmento de mercado con el portafolio de productos y servicios, 
mediante la generación de barreras de entrada en el mercado con los productos de IBM 
como distribuidores autorizados para el Ecuador frente a posibles productos sustitutos. 
4.12  PUBLICIDAD Y PROMOCION 
4.12.1  IMAGEN CORPORATIVA 
 









Grafico 13.- Carpeta parte Interior    
 
 






Grafico 15.- Hoja Membretada 
 
 


























Grafico 19.- Tarjeta Adverso 
 
 
Grafico 20.- Tarjeta Reverso 
 
 
4.11.2 ESTRATEGIAS PUBLICIDAD 
 Darse a conoce a través de campañas publicitarias y convenios con las agregadurías 
comerciales. 




5.  EVALUACION FINACIERA DEL PROYECTO 
La evaluación financiera de los proyectos consiste en realizar un análisis del flujo operacional 
proyectado para cinco años; considerando los ingresos y egresos de la empresa; determinando 
mediante cuadros y gráficos comparativos el resultado que refleje el mejoramiento continúo de la 
empresa. 
Los rubros que muestran si la empresa ha mejorado en el servicio que presta y por lo tanto ha 
aumentado sus ventas son los ingresos, pero éste va en relación con los egresos; considerando que 
los ingresos deben ser siempre mayores que los egresos. 
 
5.1 OBJETIVO 
Determinar la viabilidad financiera del proyecto a través de la aplicación de herramientas 
















Cuadro 50.- Plan de Inversión 
ACTIVIDADES DEL PLAN ESTRATÈGICO AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5 TOTAL
1
Aplicar una investigación de mercados 
especializada en el sector empresarial 
manufacturero de Venezuela-Caracas. 6.000,00 6.000,00 Ver Anexo 1
2
Darse a conoce a través de publicidad y 
convenios con la agregaduria comercial o la 
embajada de Ecuador en Venezuela. 2.000,00 2.000,00 Ver Anexo 2
3
Particpación en el evento  comercial 
tecnológico SALON DEL EMPAQUE 
Tecnoplast. Venezuela-Caracas.  4.000,00 4.000,00 Ver Anexo 3
4
Acercamiento a los empresarios venezolanos 
a través ofertas de servicios. 500,00 500,00
5
Encuentros de negocios con empresarios 
venezolanos en base a requerimientos. 2.500,00 2.500,00
6
Desarrollar e innovar el portafolio de productos 
y servicios con soporte de tecnología IBM para 
clientes corporativos. 1.000,00 1.000,00
Actividad relacionada 
con la actividad 19 
del Plan estratègico.
7
Realizar un evento tècnologico empresarial en 
Caracas-Venezuela donde se presentarà los 
productos y servicios tècnologicos. 1.000,00 1.000,00 Ver Anexo 4
8
Monitorear periodicamente a los nuevos 
contactos mediante internet como: video 
llamadas o email. 200,00 400,00 400,00 1.000,00
9
Desarrollo de convenios de cooperaciòn y 
asistencia continua a clientes corporativas. 300,00 300,00
10
Desarrollo de un sistema de preventa,venta y 
posventa. 800,00 800,00
11
Brindar soporte tecnico y aistencia 
permanente. 100,00 300,00 300,00 300,00 1.000,00
12
Firma de convenios de exclusividad para los 
clientes. Para garantizar nuestros permanetes 
servicios. 200,00 200,00
Elaborar un plan de capacitacion del personal 
gerencial.
Implementacion del plan.
Seguimiento y Monitoreo a traves de 
evaluacion de desempeños.
14
Elaboraciòn e Implementacion del manual de 
calidad y procedimientos y funciones basado 
en normas ISO. 3.800,00 3.800,00 Ver Anexo 6
15
Identificar las organizaciones que son líderes 
en el mercado Venezolano.
16
Gereracion de contactos para buscar 
alternativas de colaboracion y cooperacion.
17
Negociacion y firmas de alianzas.
Aplicar la regla del 10% , donde su mejor 
empleado destinaran el 10% de su tiempo 
laboral a desarrollar proyectos con iniciativas 
ambientales que puedan convertirse en 
innovaciones prometedoras para la empresa 
con marca Itelsys.
Desarrollo de la creatividad del talento humano 
de manera permanente, premiando los nuevos 
emprendimientos mensualmente con 
reconocimientos.
Elaborar un plan de capacitaciòn del personal 
tecnico- operativo. 
Implementacion del plan.
Seguimiento y monitoreo del plan.
20
Formulaciòn  proyectos con iniciativas 
ambientale, orientados a mejorar los niveles de 
vida bàsicos.
2.000,00 2.000,00
Esta actividad va 
relacionada con la 
actividad 18 del plan 
de inversiòn.
TOTAL 12.000,00 6.400,00 7.800,00 6.950,00 1.950,00 35.100,00




500,00 2.250,00 1.250,00 4.000,00
La Capacitaciòn la 
recibiràn en IBM del 
Ecuador, mediante la 
alianza estrategica que 






Esta actividad  es 
complementaria a la 
actividad 1, pues 
trabajaremos con los 
datos que nos 













Cuadro 51.- Inversión Inicial-muebles y enseres 
ARTICULO CANT. COSTO UNIT. COSTO TOT.
Estado de situacion anterior 1 772,40 772,40
esccritorios 6 100,00 600,00
sillas 6 50,00 300,00
1.672,40






Cuadro 52.- Inversión Inicial-equipos de computación 
ARTICULO CANT. COSTO UNIT. COSTO TOT.
Estado de situacion anterior 1 1.506,70 1.506,70
computadores 6 600,00 3.600,00
5.106,70






Para la implementación de este proyecto se requiere una inversión de $  58.351,65.  Para la 
inversión de estrategias de la investigación  suman un total de $ 34.100,00, en la adquisición de 













5.3 ESTADO DE SITUACION INICIAL 
 
Cuadro 53.- Estado de Situación Inicial de la Consultora Itelsys 
ACTIVO
ACTIVO CORRIENTE 57.524,73$      
CAJA BANCOS 31.383,25$        
CUENTAS Y DOCUMENTO POR COBRAR CLIENTES 18.107,33$        26.141,48$      
4.425,16$          
3.608,99$          
ACTIVOS FIJOS 5.826,92$        
MUEBLES  Y ENSERES 1.672,40$          
EQUIPO DE COMPUTACION Y SOFTWARE 5.106,70$          
DEPRECIACION ACUMULADA  ACTIVOS FIJOS 952,18$             
ACTIVOS DIFERIDOS -$                 
GASTOS DE ORGANIZACIÓN Y CONSTITUCION 100,13$             
AMORTIZAION ACUMULADA 100,13$             
TOTAL ACTIVOS 63.351,65$     
PASIVO
PASIVO CORRIENTE 16.854,72$      
10.546,16$        
1.432,56$          
PROVISIONES 4.876,00$          
PASIVO A LARGO PLAZO 25.000,00$      
PRESTAMOS BANCARIOS 25.000,00$        
TOTAL PASIVO 41.854,72$      
PATRIMONIO
CAPITAL SUSCRITO Y/O ASIGNADO 400,00$             
UTILIDAD DE EJERCICIOS NO ANTERIORES 12.979,15$        
UTILIDAD DEL EJERCICIO 8.117,78$          
TOTAL PATRIMONIO 21.496,93$      
TOTAL DE PASIVO Y PATRIMONIO 63.351,65$     
Elaborado por: Liliana Jumbo
Investigaciòn Propia
CONSULTORA ITELSYS CIA. LTDA.
ESTADO DE SITUACION INICIAL DEL PROYECTO
AL 1 DE ENERO DEL 2011
CUENTAS Y DOCUMENTOS POR PAGAR A 
PROVEDORES 
PARTICIPACION DE LOS TRABAJADORES POR 
PAGAR DEL EJERCICIO
CREDITO TRIBUTARIO A FAVOR DEL SUJETO 
PASIVO (IVA)






Para iniciar con la implementación del proyecto se establece un estado de situación inicial que la 
Consultora Itelsys que facilitó  la investigación, ya modificado ciertos rubros como la adquisición 
de activos fijos y en pasivos a largo plaza el préstamo bancario de $ 25.000,00 que va hacer 
solicitado por la empresa al primer año. Todas las demás cuentas son lo que actualmente cuenta la 
empresa. 
 
5.4 FUENTES DE FINANCIAMIENTO Y AMORTIZACION DEL CREDITO 
 
Para la ejecución del proyecto se establece una inversión proveniente desde fuentes de terceros que 
para este caso provienen de una institución financiera de $ 25.000,00 que corresponde al 39 % de la 
inversión total y la diferencia que es el 61 % será financiado de los recurso propios que 
actualmente tiene la empresa y sobre los cuales los que deje la empresa en los años posteriores 
conforme se vaya necesitando para cubrir los gastos de las estrategias propuestas. 
 
Cuadro 54.- Fuentes de Financiamiento 
DETALLE PORCENTAJE MONTO
FUENTES PROPIAS 61,00% 38.351,65$      
INSTITUCION FINANCIERA 39,00% 25.000,00$      
TOTAL 100,00% 63.351,65$      





Sobre esta base de financiamiento se prevé un financiamiento a través de una institución financiera, 
de manera preferente a través del Banco Pichincha.  La tasa de interés para el financiamiento de un 
crédito comercial se establece en 11.20%, en la que se considera tanto el interés establecido más los 









Cuadro 55.- Tabla de Amortización 
PERIODO CUOTA INTERES AMORTIZACIÓN SALDO
0 25.000,00      
1 6.798,32   2.800,00        3.998,32          21.001,68      
2 6.798,32   2.352,19        4.446,13          16.555,55      
3 6.798,32   1.854,22        4.944,10          11.611,45      
4 6.798,32   1.300,48        5.497,84          6.113,61       
5 6.798,32   684,72           6.113,60          0,02              
Elaborado por: Luz Jumbo
Fuente: Investigacion Porpia
TABLA DE AMORTIZACION DEL CREDITO
 
 
El valor a financiar es de $ 25.000, con una cuota fija de $6.798,32 y con un importe del interés en 
los cinco años de $ 8991.62. 
 
5.5 INGRESOS  
 
Para establecer la cantidad de proyectos que se piensa cubrir en el mercado Venezuela- Caracas y 
el precio promedio para proyectar los ingresos del proyecto. Se tomó en cuenta los datos históricos 
de la empresa, mediante conversaciones con el dueño y gerente de la empresa. En el mercado de 
Venezuela se empezará con 15 proyectos o un proyecto grande que se lo desarrollará en el año al 
término del quinto año se  logrará abarcar los 21 proyectos. 
Por cada proyecto que se desarrolle en el área técnica se encargarán cuatro personas que son: 
Gerente de proyectos quien diseñara el esquema del proyecto, el Líder  encargado del proyecto y a 
la vez programador y por último dos programadores encargados de operar el proyecto. 
Se estableció un precio promedio de $10.000 en el mercado nacional y en Venezuela de $ 15.000, 
para proyectar los precios para ambos mercado se trabajó con la inflación del Ecuador, a pesar que 
Venezuela tenga una inflación elevada que alcanza el 25% donde se podría aprovechar el alza de 
precios en este mercado. Se opto por trabajar con la inflación de Ecuador, donde se podrá competir 






Cuadro 56.- Ventas Venezuela 
AÑOS 1 2 3 4 5
PROYECTOS 15 16 18 19 21
PRECIO DE VENTA FINAL 15.000,00        15.811,50          16.666,90        17.568,58          18.519,04            
VENTAS ANUALES 225.000,00      258.043,68        295.940,18      339.402,19       389.247,07          
CRECIMIENTO DEL SECTOR 8,80%
INFLACION VENEZUELA 5,41%





Cuadro 57.- Ventas Nacionales 
 
AÑOS 1 2 3 4 5
PROYECTOS 8 8 9 10 11
PRECIO DE VENTA FINAL 10.000,00        10.541,00          11.111,27        11.712,39          12.346,03            
VENTAS ANUALES 80.000,00        87.701,12          100.580,98      115.352,38       132.293,12          
CRECIMIENTO SECTOR 4%
INFLACION DEL ECUADOR 5,41%

















5.6 COSTO DE VENTAS Y GENERALES 
Para proyectar los costos de venta especialmente la compra de productos tecnológicos y los 
honorarios en el primer año establecimos un porcentaje de crecimiento en base a los datos 
establecidos en años anteriores, posteriormente se toma en cuenta la inflación, los sueldos y 
salarios y beneficios sociales se tomo del rol de pagos debidamente calculado. 









27.450 28.935 30.500 32.151 33.890
SUELDOS Y SALARIOS
97.200 122.760 135.036 167.706 184.477
BENEFICIOS SOCIALES 34.688 43.702 48.073 59.590 65.549
HONORARIOS 10% 30.500 32.150 33.889 35.723 37.655
COSTO TOTAL 189.837,80    227.547,44      247.498,37  295.169,49      321.571,05      
COSTO DE VENTAS 
Elaborado por: Luz Jumbo
Fuente: Investigacion Propia  
INFLACION 5,41%  
 
GASTOS GENERALES 
Para la proyección de los gastos administrativos y ventas se tomó en cuenta el año 2010  como 
referencia, dato de la empresa, se multiplico por la inflación acumulada que en el año 2011 se 
ubicó en 5.41%  a este resultado se dividió para 8 proyectos promedios que actualmente está 
cubriendo la empresa y por ultimo a este resultado se multiplico por 15 proyectos que se piensa 
adquirir en Venezuela a este resultado será el año 1, los años posteriores se incluye la inflación 




 (A) AÑO CERO 
MAS INFLACIÒN
(B)= (A)/8 
PROYECTOS QUE SE 
CUBREN 
ACTUALMENTE
( C ) =  ( B )* 15 
PROYECTOS QUE SE 
CUBRIRAN EN 
VENEZUELA = AÑO 1
MANTENIMIENTO Y REPARACIONES 420,45          52,56              788,34                  
COMBUSTIBLE 1.167,89       145,99            2.189,79               
SUMINISTRSO Y MATERIALES 264,98          33,12              496,84                  
TRASPORTE 336,08          42,01              630,15                  
GASTOS DE GESTIÒN 2.583,99       323,00            4.844,98               
IMPUESTOS COMTRIBUCIONES Y OTROS 31,44            3,93                58,96                    
GASTOS DE  VIAJE 2.251,37       281,42            4.221,31               
GASTO DE DEPRECIACION NO ACELERADA 
DE ACTIVOS FIJOS 526,09          65,76              986,42                  
SERVICIOS PUBLICOS 2.715,14       339,39            5.090,89               
GASTOS PAGOS POR OTROS SERVICIOS 2.072,42       259,05            3.885,79               
GASTO DE VENTA PROMOCIÒN Y PUBLICIDAD
1.239,86       154,98            2.324,75               
Elaborado por: Luz Jumbo
Fuente: Investigacion Propia . 
 
Cuadro 58.- Gastos Administrativos y de Ventas 
MENSUAL ANUAL 0 AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5
MANTENIMIENTO Y REPARACIONES 33,24 398,87 788,34          830,99         875,95           923,34               973,29               
COMBUSTIBLE 92,33 1107,95 2.189,79       2.308,26      2.433,14        2.564,77            2.703,53            
SUMINISTROS Y MATERIALES 20,95 251,38 496,84          523,72         552,05           581,91               613,40               
TRANSPORTE 26,57 318,83 630,15          664,24         700,17           738,05               777,98               
GASTOS DE GESTION 204,28 2451,37 4.844,98       5.107,09      5.383,39        5.674,63            5.981,63            
IMPUESTOS  CONTRIBUCIONES Y OTROS 2,49 29,83 58,96            62,15           65,51             69,05                 72,79                 
GASTOS DE VIAJE 177,99 2135,82 4.221,31       4.449,69      4.690,42        4.944,17            5.211,65            
GASTO DEPRECIACION NO ACELERADA DE ACTIVOS FIJOS 41,59 499,09 1.422,57       1.422,57      1.422,57        222,69               222,69               
SERVICIOS PUBLICOS 214,65 2575,79 5.090,89       5.366,30      5.656,62        5.962,65            6.285,22            
GASTOS  PAGOS POR OTROS SERVICIOS 163,84 1966,06 3.885,79       4.096,02      4.317,61        4.551,19            4.797,41            
TOTAL GASTOS ADMINISTRATIVOS 977,92 11734,99 23.629,63     24.831,03    26.097,43      26.232,45          27.639,58          
GASTO DE VENTAS (PROMOCION Y PUBLICIDAD) 98,02 1176,23 2.324,75       2.450,51      2.583,09        2.722,83            2.870,14            
TOTAL 1.075,94         12.911,22     25.954,37     27.281,54    28.680,51      28.955,29          30.509,72          
Elaborado por: Luz Jumbo
Fuente: Investigacion Propia
DETALLE
GASTOS ADMINISTRATIVOS Y DE VENTAS
 
 
5.7 GASTOS POR SUELDOS Y BENEFICIOS SOCIALES 
Estos serán generados por la contratación del personal que se requerirá para el buen 
funcionamiento de la empresa, por la ley incluimos todos los beneficios sociales que corresponden 





Cuadro 59.- Rol de Pagos 
CANT. CARGO Sueldo XIII XIV Vacac. Fondo Res. Aport. Patron.Total Adicion. Total Mes Costo Total
1 Gerente de Proyetos 1.500,00     125,00 24,33          62,50 125,00 182,25 519,08 1500,00 2019,08
1 Lider del proyecto 900,00        75,00 24,33          37,50 75,00 109,35 321,18 900,00 1221,18
6 Programadores 750,00        62,50 24,33          31,25 62,50 91,13 271,71 750,00 1021,71
1 Administrador 1.200,00     100,00 24,33          50,00 100,00 145,80 420,13 1200,00 1620,13
1 Programador Lìder 1.200,00     100,00 24,33          50,00 100,00 145,80 420,13 1200,00 1620,13
1 Administrador 1.200,00     100,00 24,33          50,00 100,00 145,80 420,13 1200,00 1620,13
TOTAL 4.350,00$   362,50$      97,33$        181,25$     362,50$       528,53$          1.532,11$     4.350,00$    5.882,11$    
Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: Luz Jumbo
 
 
Para la proyección de los sueldos tomamos en cuenta un 10% que corresponde a  cada año en el 
caso de los beneficios sociales se multiplicó por 12, en este caso se asume que los empleados de la 
empresa trabajaron todo el año. 
Para el segundo y tercer año, se contratará un programador líder, y al tercer y cuarto año se 
requerirá una persona más para la administración. 
 
Cuadro 60.- Proyección de los sueldos y Beneficios Sociales 
CARGO Sueldo Beneficios Sueldo Beneficios Sueldo Beneficios Sueldo Beneficios Sueldo Beneficios
Gerente de Proyetos 18000,00 6229,00 19800,00 6851,90 21780,00 7537,09 23958,00 8290,80 26353,80 9119,88
Lider del proyecto 10800,00 3854,20 11880,00 4239,62 13068,00 4663,58 14374,80 5129,94 15812,28 5642,93
Programadores 54000,00 19563,00 59400,00 21519,30 65340,00 23671,23 71874,00 26038,35 79061,40 28642,19
Administrador 14400,00 5041,60 15840,00 5545,76 17424,00 6100,34 19166,40 6710,37 21083,04 7381,41
Programador Lìder 14400,00 5041,60 15840,00 5545,76 17424,00 6100,34 19166,40 6710,37 21083,04 7381,41
Administrador 14400,00 5041,60 15840,00 5545,76 17424,00 6100,34 19166,40 6710,37 21083,04 7381,41
TOTAL 97.200,00$      34.687,80$     122.760,00$   43.702,34$     135.036,00$   48.072,57$   167.706,00$    59.590,20$     184.476,60$    65.549,22$      




Para la determinación de la carga económica del personal, se considera los rubros que los establece 
la ley a través del Código de Trabajo, siendo estos el décimo tercer sueldo, décimo cuarto sueldo, 





5.8 ESTADO DE RESULTADOS 
 
Cuadro 61.-Estado de Resultados Proyectado 
ITELSYS CIA. LTDA.
ESTADO DE RESULTADOS 
Al 31 de diciembre del 20…
VENTAS NETAS 305.000,00$             345.744,80$          396.521,16$          454.754,57$            521.540,19$     
VENTAS NACIONALES 80.000,00$                87.701,12$            100.580,98$          115.352,38$            132.293,12$     
VENTAS DEL EXTERIOR 225.000,00$           258.043,68$        295.940,18$        339.402,19$          389.247,07$     
COSTO DE VENTAS 189.837,80$           227.547,44$        247.498,37$        295.169,49$          321.571,05$     
COMPRAS NETAS DE PRODUCTOS 27.450,00$            28.935,05$          30.500,43$          32.150,50$            33.889,85$      
SUELDOS Y SALARIOS 97.200,00$            122.760,00$        135.036,00$        167.706,00$          184.476,60$     
BENEFICIOS SOCIALES 34.687,80$            43.702,34$          48.072,57$          59.590,20$            65.549,22$      
HONORARIOS 30.500,00$            32.150,05$          33.889,37$          35.722,78$            37.655,39$      
UTILIDAD OPERACIONAL 115.162,20$           118.197,37$        149.022,79$        159.585,08$          199.969,14$     
GTOS. ADMINISTRAC. VENTAS Y FINAN. 41.286,08$            36.128,95$          38.453,40$          37.341,86$            33.300,52$      
GASTOS DE ADMINISTRACION Y VENTAS 38.486,08$            33.776,76$          36.599,18$          36.041,38$            32.615,80$      
MANTENIMIENTO Y REPARACIONES 788,34$                 830,99$              875,95$              923,34$                973,29$           
COMBUSTIBLE 2.189,79$              2.308,26$            2.433,14$            2.564,77$             2.703,53$        
SUMINISTROS Y MATERIALES 496,84$                 523,72$              552,05$              581,91$                613,40$           
TRANSPORTE 630,15$                 664,24$              700,17$              738,05$                777,98$           
GASTOS DE GESTION 4.844,98$              5.107,09$            5.383,39$            5.674,63$             5.981,63$        
IMPUESTOS  CONTRIBUCIONES Y OTROS 58,96$                   62,15$                65,51$                69,05$                  72,79$             
GASTOS DE VIAJE 4.221,31$              4.449,69$            4.690,42$            4.944,17$             5.211,65$        
GASTO DEPRECIACION NO ACELERADA DE ACTIVOS FIJOS 1.422,57$              1.422,57$            1.422,57$            222,69$                222,69$           
GASTO PROVISION CUENTAS INCOBRABLES 531,71$                 95,22$                118,66$              136,09$                156,08$           
SERVICIOS PUBLICOS 5.090,89$              5.366,30$            5.656,62$            5.962,65$             6.285,22$        
GASTOS  PAGOS POR OTROS SERVICIOS 3.885,79$              4.096,02$            4.317,61$            4.551,19$             4.797,41$        
GASTO DE ESTRATEGIAS 12.000,00$            6.400,00$            7.800,00$            6.950,00$             1.950,00$        
TOTAL GASTOS ADMINISTRATIVOS 36.161,34$            31.326,25$          34.016,09$          33.318,55$            29.745,66$      
TOTAL GASTO DE VENTAS (PROMOCION Y PUBLICIDAD) 2.324,75$              2.450,51$            2.583,09$            2.722,83$             2.870,14$        
TOTAL GASTOS FINANCIEROS 2.800,00$              2.352,19$               1.854,22$               1.300,48$                 684,72$              
UTILIDAD (PERDIDA) DEL EJERCICIO 73.876,12$            82.068,41$          110.569,39$        122.243,22$          166.668,62$     
15% PARTICIPACION TRABAJADORES 11.081,42$            12.310,26$          16.585,41$          18.336,48$            25.000,29$      
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTO A LA RENTA 62.794,70$            69.758,15$          93.983,98$          103.906,74$          141.668,33$     
23% IMPUESTO A LA RENTA CAUSADO 14.442,78$            16.044,38$          21.616,32$          23.898,55$            32.583,71$      
UTILIDAD NETA DEL EJERCICIO ANTES DE RESERVAS Y 
DIVIDENDOS 48.351,92              53.713,78            72.367,66            80.008,19             109.084,61      
RESERVA LEGAL 5% 2.417,60                2.685,69             3.618,38             4.000,41               5.454,23          
UTILIDAD A DISPOSICION DE LOS SOCIOS 45.934,32$            51.028,09$          68.749,28$          76.007,78$            103.630,38$     
Elaborado por: Luz Jumbo
Fuente: Investigacion Propia
CUENTAS







Como refleja es estado de resultados de la empresa, está representado por los ingresos provenientes 
de las ventas nacionales e internacionales que suman al primer año 305.000,00 finalmente al quinto 
año las ventas totales para la Consultora Itelsys suman 521.540,19. 
La utilidad del ejercicio en el primer año es bastante buena se predice que se ubicará en $ 
45.934,32. Posteriormente las utilidades del proyecto siguen incrementándose paulatinamente hasta 
ubicarse en el quinto año en $ 103.630,38. Es decir, que el proyecto desde un principio tendrá gran 






















5.9 FLUJO DE FONDOS 
 
Cuadro 62.- Flujo de Fondos Proyectado 
AÑO 0 AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5
A.INGRESOS OPERACIONALES
Ingresos 305000,00 345744,80 396521,16 454754,57 521540,19
Total de Ingresos Operacionales 305000,00 345744,80 396521,16 454754,57 521540,19
B.EGRESOS OPERACIONALES
Pago a proveedores de materiales Indirectos
27.450,00$    28.935,05$        30.500,43$       32.150,50$      33.889,85$       
Mano de obra Directa 131.887,80$   166.462,34$      183.108,57$     227.296,20$    250.025,82$     
Mano de Obra Indirecta 30.500,00$    32.150,05$        33.889,37$       35.722,78$      37.655,39$       
Gasto de Venta 2.324,75$      2.450,51$          2.583,09$        2.722,83$        2.870,14$        
Gasto de Administracion y Generales 
menos depre. 22.207,05$    23.408,46$        24.674,85$       26.009,76$      27.416,89$       
Gasto de Estrategias 12.000,00$    6.400,00$          7.800,00$        6.950,00$        1.950,00$        
TOTAL EGRESOS OPERACIONALES 226.369,60$   259.806,40$      282.556,31$     330.852,08$    353.808,08$     
C. (A-B) FLUJO OPERACIONAL 78.630,40$         85.938,40$              113.964,85$          123.902,49$         167.732,11$          
D. INGRESO NO OPERACIONAL
Fuentes Propias 21496,93
Pasivos Corrientes 16854,72
Crèdito a Largo Plazo 25000,00
Total Ingreso no Operacional 63351,65 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
E. EGRESO NO OPERACIONAL
Pago del Crèdito a Largo Plazo 3998,32 4446,13 4944,10 5497,84 6113,60
Pago de Intereses 2800 2352,19 1854,22 1300,48 684,72
Adquisiciòn de Activos Fijos 5826,92
Otros Activos corrientes 26141,48
Pago de Utilidades a Empleados 11.081,42$      12.310,26$           16.585,41$         18.336,48$        25.000,29$         
Pago de Impuesto a la Renta 14.442,78$      16.044,38$           21.616,32$         23.898,55$        32.583,71$         
Total Egreso No Operacional 31968,4 32322,52 35152,96 45000,04 49033,35 64382,33
F.(D-E) FLUJO NO OPERACIONAL 31383,25 -32322,52 -35152,96 -45000,04 -49033,35 -64382,33
G.(C+F) FLUJO NETO GENERADO 31383,25 46307,88 50785,44 68964,80 74869,14 103349,78
(+) Saldo Inicial de Caja 0 31383,25 455,31                   38.779,34            94.958,43           152.012,22         
MENOS DIFERENCIA DE ACTIVOS 117818,52 19231,55 23966,44 27486,17 31522,81
MAS DIFERENCIA DE PASIVOS 40582,70 6770,14 11180,73 9670,82 15746,65
(=) Saldo Final de Caja 31383,25 455,31              38.779,34             94.958,43            152.012,22        239.585,84         
Elaborado por: Luz Jumbo
Fuente: Investigacion Propia
EMPRESA "ITELSYS"









5.10 ESTADO DE SITUACION FINANCIERA PROYECTADO 
Este estado muestra la posición económica y financiera de la empresa, con soporte en su activo, 
pasivo y patrimonio.   
Cuadro 63.- Estado de situación Financiera Proyectado 
ACTIVO
ACTIVO CORRIENTE 57.524,73$        144.415,31$       201.970,89$     282.116,42$     366.656,37$    485.752,81$      
CAJA BANCOS 31.383,25$        455,31$               38.779,34$       94.958,43$       152.012,22$    239.585,84$      
CUENTAS Y DOCUMENTO POR COBRAR 
CLIENTES 18.107,33$        71.278,50$         80.800,56$       92.666,99$       106.276,14$    121.883,94$      
CREDITO TRIBUTARIO A FAVOR DEL SUJETO 
PASIVO (IVA) 4.425,16$          24.735,50$         28.039,90$       32.157,87$       36.880,60$      42.296,91$        
CREDITO TRIBUTARIO A FAVOR DEL SUJETO 
PASIVO (RENTA) 3.608,99$          47.946,00$         54.351,08$       62.333,13$       71.487,42$      81.986,12$        
ACTIVOS FIJOS 5.826,92$          4.404,35$           2.981,78$         1.559,20$         1.336,51$        1.113,82$          
MUEBLES  Y ENSERES 1.672,40$          1.672,40$           1.672,40$         1.672,40$         1.672,40$        1.672,40$          
EQUIPO DE COMPUTACION Y SOFTWARE 5.106,70$          5.106,70$           5.106,70$         5.106,70$         5.106,70$        5.106,70$          
DEPRECIACION ACUMULADA  ACTIVOS 
FIJOS 952,18$              2.374,75$           3.797,32$         5.219,90$         5.442,59$        5.665,28$          
ACTIVOS DIFERIDOS
GASTOS DE ORGANIZACIÓN Y 
CONSTITUCION 100,13$              100,13$               100,13$             100,13$             100,13$            100,13$              
AMORTIZAION ACUMULADA 100,13$              100,13$               100,13$             100,13$             100,13$            100,13$              
TOTAL ACTIVO 63.351,65$        148.819,66$       204.952,66$     283.675,62$     367.992,89$    486.866,63$      
PASIVO
PASIVO CORRIENTE
CUENTAS Y DOCUMENTOS POR PAGAR A 
PROVEDORES 10.546,16$        41.480,00$       47.021,29$      53.926,88$      61.846,62$     70.929,47$       
PARTICIPACION DE LOS TRABAJADORES 
POR PAGAR DEL EJERCICIO 1.432,56$          11.081,42$       12.310,26$      16.585,41$      18.336,48$     25.000,29$       
PROVISIONES 4.876,00$          5.407,71$         5.502,93$        5.621,60$        5.757,69$       5.913,77$        
PASIVO DE LARGO PLAZO
PRESTAMO BANCARIO 25.000,00$        21.001,68$       16.555,55$       11.611,45$      6.113,61$       0,02$               
TOTAL PASIVO 41.854,72$        78.970,81$         81.390,04$       87.745,33$       92.054,41$      101.843,54$      
PATRIMONIO
CAPITAL SUSCRITO Y/O ASIGNADO 400,00$              400,00$            400,00$          400,00$          400,00$          400,00$           
UTILIDAD DE EJERCICIOS NO ANTERIORES 12.979,15$        21.096,93$         67.031,25$       118.059,34$     186.808,62$    262.816,40$      
UTILIDAD DEL EJERCICIO 8.117,78$          45.934,32$         51.028,09$       68.749,28$       76.007,78$      103.630,38$      
RESERVA LEGAL 2.417,60$           5.103,28$         8.721,67$         12.722,08$      18.176,31$        
TOTAL PATRIMONIO 21.496,93$        69.848,85$         123.562,63$     195.930,29$     275.938,48$    385.023,09$      
TOTAL DE PASIVO Y PATRIMONIO 63.351,65$        148.819,66$       204.952,66$     283.675,62$     367.992,89$    486.866,63$      
Elaborado por: Luz Jumbo
Fuente: Investigacion Propia
CONSULTORA ITELSYS CIA. LTDA.
BALANCE GENERAL
Al 31 de diciembre del 20…
 AÑO 4  AÑO 5 AÑO 1  AÑO 2  AÑO 3CUENTAS  AÑO 0
 
 
La consolidación financiera de la empresa muestra que el pasivo a largo plazo va decreciendo 
paulatinamente por efectos de la cancelación del crédito durante los cinco años, identificando un 
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crecimiento del patrimonio por efecto de la acumulación de las utilidades retenidas en los cinco 
años, llegando a recobrar tanto el activo como el patrimonio al final de los cinco años más del 
100%. 
 
5.11 VIABILIDAD FINACIERA 
5.11.1 COSTO DE CAPITAL O TASA MINIMA ACEPTABLE DE RENDIMINETO 
Para formarse, toda empresa debe realizarse una inversión inicial. El capital que forma esta 
inversión puede provenir de varias fuentes: sólo de personas físicas (inversionista), otras empresas 
o instituciones de crédito (bancos) o una mezcla de inversionistas. Como sea que haya sido la 
aportación de capitales, cada uno de ellos tendrá un costo asociado al capital que aporte, y la nueva 
empresa así formada tendrá un costo de capital propio.
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 En este caso, la empresa que está en 
marcha y para realizar esta inversión  se necesitara un capital de dos fuentes, capital propio y 
mediante una institución financiera. 
Según Gabriel Baca Urbina la TMAR, se define así:   
 
TMAR= i + f +i f         i = premio al riesgo;  f = inflación 
DETERMINACIÒN DE LA TMAR 
 
Premio al Riesgo = Crecimiento del sector+ Riesgo Pais+ Tasa de interès activa efectiva aplicada PYMES tomado el BCE
 
 
Premio al Riesgo = 4% + 8,10% +11,83 = 23,93%
 
 
TMAR= i + f +i f 
CAPITAL SOCIOS : TMAR = 5,41% inflaciòn +  23,93% Premio al Riesgo + 0,0541*0,2393 = 29,35%.  
 
BANCO TMAR:  11,20%
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Cuadro 64.-Tasa Mínima Aceptable 
Origen Cantidad $ % Aportaciòn TMAR Ponderaciòn
Socios 38.351,65           61,00% 29,35% 17,90%
Banco 25.000,00           39,00% 11,20% 4,37%
Total 63.351,65           100,00% 40,55% 22,27%
Elaborado por: Luz Jumbo




Entonces la TMAR con financiamiento será 22.27%. 
 
5.11.2  VALOR ACTUAL NETO VAN 




La ecuación para calcular  el VAN es:  
 
VPN = - P +FNE1   +  FNE2   +  FNE3   +  FNE4   +  FNE5     
                  (1+i) 1       (1+i)2       (1+i)3        (1+i)4       (1+i)5   
 
VPN = - 63.351,65 +455.31 + 38779, 3+ 94.958,43 +   152.012,22 +     239.585,84                
                     1+0.2227)1    (1+0. 2227)2   (1+0. 2227)3   (1+0. 2227)4    (1+0. 2227)5   
VPN = - 63. 351, 65 +372, 38+25.939, 44 +51.948, 59 +68.014, 08 + 87.672,14  
VPN= 170.594,98 
 
Si la diferencia entre los valores actuales de los flujos de ingresos y gastos es mayor que cero, hay 
que considerar la inversión realizada, como atractiva; pues, se están generando beneficios; si la 
diferencia es igual a cero, la inversión generaría un beneficio igual al que obtendría sin asumir 
ningún riesgo; y, si es menor que cero, el proyecto no es viable. 
En el presente proyecto el VAN es positiva con $ 170.594,98, por lo que la inversión es atractiva. 
                                                 
28
 BACA, Urbina Gabriel, “Evaluación de Proyectos” 5ta Edición, pág. 221 
128 
 
5.11.3TASA INTERNA DE RETORNO TIR 
 
Cuadro 65.- Tasa Interna de Retorno 
INVERSIÒN I FLUJO AÑO 1 FLUJO AÑO 2 FLUJO AÑO 3 FLUJO AÑO 4 FLUJO AÑO 5 TMAR TIR
(63.351,65)$    455,31$        38.779,34$      94.958,43$       152.012,22$     239.585,84$   22,27% 73,49%
Elaborado por: Luz Jumbo
Fuente Investigacion Propia
TASA INTERNA DE RETORNO TIR
 
 
La TIR representa la rentabilidad obtenida en proporción directa al capital invertido. 
Si la TIR es mayor o igual al costo de oportunidad del capital 22.27% se debe aceptar el proyecto o 
de lo contrario se debería rechazar. La TIR del presente proyecto es calculada automáticamente 
utilizando el programa informático EXCEL, y se determinó que la TIR para el proyecto tiene un 
valor del 73.49%, por lo que se debe aceptar el proyecto. 
5.11.4 PERIODO DE RECUPERACION DE LA INVERSIÒN 
Este valor es el tiempo que tarda exactamente en ser recuperada la inversión inicial, basándose en 
los flujos que se genera en cada período de vida útil. 
Cuadro 66.- Período de Recuperación de la Inversión 
AÑOS FLUJO SALDOS
0 63.351,65        
1 455,31 62.896,34        
2 38779,34 24.117,00        
3 94958,43 -70.841,43       
4 152012,22 -222.853,65      
5 239585,84 -462.439,49      
Elaborado por: Liliana Jumbo
Fuente: Ivestigaciòn Propia
PERIODO DE RECUPERACIÒN DE 
 
 
Las mejores inversiones son aquellas que tienen el menor plazo real de recuperación, en el caso del 
presente proyecto el período de recuperación es de 2 años 3 meses  que es bastante corto. 
Aplicando una regla de 3 tenemos: 2 años y 3 meses en que se va a recuperar la inversión en la 
Consultora Itelsys cía. Ltda. 
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5.11.5 RELACION COSTO BENEFICIO Y BENEFICIO COSTO 
Mide el nivel de rentabilidad tomando en consideración el total de costos en los que se incurre para 
establecer el proyecto. 
Para este cálculo se divide el valor actual neto para el total de la inversión. 
 
Cuadro 68.- Relación Costo Beneficio 
170.594,98$  
63.351,65$    
INVERSION INICIAL 63.351,65$    
VALOR ACTUAL NETO 170.594,98$  




RELACION  BENEFICIO  COSTO
2,69




Es importante denotar que el resultado de la relación beneficio costo del proyecto muestra gran 
capacidad de rentabilidad. 
La razón Beneficio Costo es 2.69, lo que significa que en términos de Valor Actual Neto, el 
proyecto genera $ 2.69USD de recuperación por cada dólar invertido. 
El costo beneficio para este proyecto es de 0.37, es decir que para generar un dólar la empresa 






5.11.6 PUNTO DE EQUILIBRIO 
Es necesario determinar el punto de equilibrio para la empresa, este indicador permite identificar el 
momento en que la empresa cubre sus costos y gastos que a partir de este momento de generan 
utilidades o beneficio para la empresa. 
Cuadro 68.- Resumen Costos Gastos de la empresa Itelsys 
DETALLE AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5 ACUMULADO
VENTAS 305.000,00               345.744,80                          396.521,16         454.754,57                521.540,19             2.023.560,72         
COSTOS FIJOS 41.286,08                36.128,95                            38.453,40           37.341,86                  33.300,52               186.510,81           
COSTOS VARIABLES 189.837,80               227.547,44                          247.498,37         295.169,49                321.571,05             1.281.624,15         
Elaborado por: Luz Jumbo
Fuente: Investigacion Propia
RESUMEN DE LOS COSTOS E INGRESOS DE LA EMPRESA PROYECTADO
1.468.134,96         COSTO TOTAL 231.123,88               263.676,39                          285.951,77         332.511,35                354.871,57             
 
Para establecer el punto de equilibrio se tomaron en cuenta los ingresos por concepto de ventas que 
genera la empresa, de igual manera el costo fijo y el costo variables que forman el costo total. 
 
PUNTO DE EQUILIBRIO =
1  -    COSTO VARIALBLE TOTAL
COSTO FIJO TOTAL
VENTAS TOTALES  
 
Para calcular el punto de equilibrio se aplicó la fórmula que muestra la relación de los costos fijos 
totales frente a uno menos la relación costos variables totales sobre las ventas totales, arrojando los 
siguientes resultados: 
Cuadro 68.- Punto de Equilibrio por año 
PE año 1 = 109.343,65$         
PE año 2 = 105.682,53$         
PE año 3 = 102.317,14$         
PE año 4 = 106.409,58$         
PE año 5 = 86.851,20$           
TOTAL 510.604,11$            








Para el año 1 el punto de equilibrio es de $ 109.343,65, cerrando para el año 5 en $ 86851,20, de 
manera acumulativa en los cinco años de ejecución del proyecto el punto de equilibrio es de $ 
510.604,11,  como se muestra en el gráfico del punto de equilibrio. 















VI CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES 
 
6.1 CONCLUSIONES 
1. La Consultora Itelsys, ha sido operada administrativamente y comercial en forma empírica, 
es decir que, desde sus inicios no han llevado a cabo una planificación estratégica, sea 
organizacional o de ventas. Sin embargo la experiencia que adquirido la misma ha 
permitido mantenerse en el mercado. 
2. Del análisis del macro ambiente, se concluye que Ecuador al mantener una inflación menor 
que algunos países de Latinoamérica como es el caso de: Venezuela, Argentina y Bolivia 
se presentan oportunidades de negociación, ya que Ecuador gana competitividad 
directamente en costos y precios. 
3. Mediante un análisis estratégico de los países alternativos como mercado objetivo para que 
la Consultora Itelsys se internacionalice, se finiquitó que Venezuela será el mercado 
objetivo de este proyecto, además se logró comprobar mediante datos estadísticos que 
alrededor del 78% de empresas manufactureras no han realizado una inversión en software 
en su país. 
4. En base a datos históricos de la empresa y a conversaciones  con el dueño  y gerente de la 
empresa Consultora Itelsys cía. Ltda., se logra concluir un precio promedio para realizar 
los cálculos respectivos del proyecto, siendo un mínimo de $ 6000 para un proyecto 
pequeño y no se puede establecer un máximo en este producto, además se determinó que 
en Venezuela se comenzara con un mínimo de 15 proyectos  también equivalente a 1 
proyecto grande al año. 
5. Mediante los indicadores de evaluación financiera se concluye la inversión del plan 
estratégico es ejecutable y rentable ya que generan beneficios desde el primer año de 
inversión, asumiendo los respectivos riesgos con el cálculo de la TMAR= 22.27%, siendo 
el VAN 170.594,98, paralelamente la TIR del proyecto es 73.49%. 
6. Este proyecto permitirá que la empresa tome parte activa en lugar de reactiva, en la 
configuración de su futuro y así estar preparados para enfrentar el entorno de exigencias 












1. Es necesario que mediante la aplicación del plan estratégico se haga conocer la Misión, 
Visión, Objetivos, Políticas y estrategias a los miembros de la empresa, con el fin de crear 
un compromiso en todos y en cada uno de los trabajadores. 
2. Se recomienda que, al manejar los precios destinados al mercado de Venezuela-Caracas 
que tiene una inflación que alcanza 25 puntos porcentuales, se incrementen los precios al 
compás de Ecuador que mantiene una inflación baja en comparación con Venezuela, que 
de esta manera la Consultora Itelsys será competente en precios y calidad. 
3. La empresa Consultora Itelsys, debe implementar las estrategias generadas en el plan 
estratégico que le garantice desarrollar sus fortalezas en un marco ofensivo hacia captar el 
mercado objetivo como es el sector manufacturero del mercado de Caracas- Venezuela.  
4. Es pertinente que se adopte estrategias que le permitan prevenir los niveles de riesgos en la 
incursión hacia este nuevo mercado conforme se ha establecido en el proceso estratégico. 
5. Es recomendable que la gerencia y los niveles directivos de la empresa consideren 
fundamental el seguimiento y monitoreo permanente al desarrollo del plan estratégico que 




































































Anexo 3.- Evento a realizarse en  Venezuela Caracas 
www.confex-us.com 
 
PRÒXIMOS EVENTOS- SALON DEL EMPAQUE 
 













Stand bàsico es de 3000,00 Bs. + 600,00 prima de seguro , serian 3600 Bs.  
Que corresponden a   837.20 dòlares. 1 dolar = 4.30 Bs.
En el Plan de Inversiòn ascendimos este valor en $4000 para viaticos.
 La Inscripciòn es hasta el 1 de Enero del 2013 y se efectuarà del 26 al 29 de Junio del 2013.  
 
Anexo 4.- Cotización del salón de CCQ 
Càmara de Comercio de Quito CCQ Maira Alava
Costos del Auditorio
Tiene capacidad para 408 personas y se alquila solo el espacio fisico tiene una 
pantalla para proyectar y un pòdium,
Su valor es de $ 313,60 para socios y $ 235,20 para socios ya incluidos
el IVA.
Salòn de uso Mùltiple
Tiene la capacidad de 80 a 120 personas y se lo alquila con 90 sillas, 13 mesas
1 pòdium, una pizarra de tiza lìquida, y una pantalla para proyectar.
Y su valor es de $ 246 para no socios y de $184,80 para socios precio ya 
incluido el IVA.
Y si su evento es fin de semana hay que cancelar $ 20 al chico que viene a 
trabajar el sàbado o domingo.
Con respecto al sonido y coffee break tienen que contratar ustedes.
Para realizar el evento tecnològico, donde mostraremos nustros productos en 
Caracas-Venezuela, se tomo referencia los costos que presenta la CCQ
necesitaremos un salòn similar al de uso mùltiple su precio es de 184,80
sin embargo encarecimos el valor  a $ 1000  para cubrir todos los requerimientos








Anexo 5.- Cotización de los Seminarios de la CCQ 
 
TEMA COSTO
GESTIÒN EMPRESARIAL PARA GERENTES 119,00$        
MARKETING DE REDES SOCIALES 92,40$           
ESTRATEGIAS PARA LA ADMINISTRACIÒN DE SU EMPRESA 35,00$           
PLANIFICACION ESTRATEGICA PARA LOGRAR EL ÈXITO DE SU EMPRESA 35,00$           
TOTAL 281,40$        









































Anexo 7.- Cantidad Estimada y destinada a la investigación y desarrollo de nuevos proyectos. 
 
100% 8 horas laborables
10% 0,80 minutos  = 1 hora y 10  minutos = 1,10
Sueldo Programador corresponden a 8 horas laborables
$ 750,00 8
$ 103,00 1,10           
mensual $ 103,00
anual $ 1.236,00




















Anexo 8.- Entrevista escrita a la empresa GESTOR 
UNIVERSIDAD CENTRAL DEL ECUADOR 
FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS 
CARRERA INGENIERIA EN FINANZAS 
 
El Objetivo de esta amplia encuesta tiene como finalidad conocer mediante  su experiencia 
como empresa el entorno de esta industria innovadora e importante para la empresa 
moderna que quiera liderar en el mercado cambiante. 
Nombre de su empresa   GESTOR  
1.- ¿Cuanto tiempo  exporta y a que países va destinado su software?  
Exportamos el sistema Gestor Fiducia Fondos desde el año 2000. Al presente tenemos 45 clientes 
en 10 países: México, Guatemala, Honduras, Costa Rica, Panamá, Venezuela, Colombia, Ecuador, 
Perú y Argentina. 
2.- ¿Cuáles son los canales que aplica su empresa para comercializar con el exterior? 
Hemos utilizado partners locales y actualmente estamos con presencia propia en México, Colombia 
y Venezuela. 
3.- ¿Cual es el proceso que sigue su empresa para exportar software? 
Para la exportación de productos (software) tramitamos el DUE a través un agente afianzado de 
aduanas, conseguimos el certificado de origen en Fedexport y enviamos por vía aérea el producto 
en CD. 
Los servicios ineherentes al proceso de implementación del software lo realizamos con consultores 
ecuatorianos que viajan a los diferentes clientes/países para cumplir con esta tarea. Hay que 
tramitar visas para la entrada de nuestro personal a algunos de los países centroamericanos y 
México 
4.- ¿Reportan sus exportaciones al Banco Central del Ecuador? 
Las exportaciones de productos se realizan con el Documento Unico de Exportación DUE. La 
provisión de servicios no son reportadas por no tener partida arancelaria aplicable. 
5.- ¿Cual es el # de la partida arancelaria con la cual se identifica el software? 
La partida arancelaria vigente es 8523402910. Anteriormente se utilizaba la partida 8523299090 
6.- ¿A que políticas, normas nacionales  se rigen las empresas de tecnología (software) 
ecuatoriana para poder exportar? 




7.- ¿Cuáles son los estándares internacionales que debe cumplir una empresa de tecnología 
(ecuatoriana) para poder proyectarse internacionalmente? 
Para poder competir en el mercado internacional es indispensable que la empresa ecuatoriana 
cuente con Certificaciones de Gestión de Calidad como ISO 9001 2008 e ISO 27000. Además 
aporta mucho la evaluación de CMMi. Y de ser posible la implementación de prácticas de 
estructura y transparencia como el Buen Gobierno Corporativo. 
8.-.- ¿Qué organizaciones  apoyan a las empresas de tecnología (software) en el Ecuador y de 
que forma lo hacen? 
El gremio está representado por la ASESOFT que busca apoyar a las empresas en lo referente a 
información, capacitación, contactar con los entes estatales, misiones comerciales, etc.  
No hay un real apoyo por parte del Estado para el sector, a pesar de la buena voluntad con que 
algunos ministerios tratan de hacerlo, pero son esfuerzos puntuales y no coordinados. 
9.¿Qué ventajas tiene su empresa para comercializar internacionalmente por órganos 
reguladores por ejemplo SRI, Aduana, el gobierno u otras instituciones? 
Ninguna ventaja por parte del Estado. Y nos toca competir con empresas de países como 
Argentina, Uruguay, Costa Rica, México, Perú, Chile, Colombia que si tienen un real apoyo por 
parte del Estado.  
10.- ¿Cuáles son las barreras y desventajas que existen en el ecuador para que una empresa 
de tecnología (software) pueda comercializar internacionalmente? 
A más de no tener incentivos reales de algún tipo, entre otros los tributarios, es difícil conseguir  
financiamiento por parte de banca privada o pública en lo referente a capital de trabajo o factoring. 
Piden garantías reales que laas empresas de software no tienen.  
11.- ¿Cuáles son los países más competitivos en esta industria? 
A nivel mundial India, Irlanda, USA. A nivel latinoamericano Argentina, Uruguay, Costa Rica, 
Chile  y México. 
12.- ¿Y cuales de estos países nombrados por usted tiene una ventaja competitiva, por 
ejemplo: en cuanto al precio, apoyo de sus gobiernos, calidad en sus productos, vanguardia a 
la nueva demanda, etc.? 
Todos los nombrados en lo referente a apoyo estatal. Lo referente a precio, calidad y tecnología de 
punta no significa diferencia o ventaja alguna dentro del mercado internacional, pues competimos 
en igualdad. 
 
13.- Según su criterio ¿Qué requerimientos debería tener una empresa de tecnología 
(software) ecuatoriana para que se proyecte internacionalmente, es decir, exporte? 
Los indicados en la respuesta al punto 7. 
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A más de eso, la empresa debe mostrar solvencia, ser estructurada y transparente, agresiva y 
flexible en su comercialización, y demostrar metodologías claras para la implementación y para el 
soporte y mantenimiento.  
14.- ¿Qué factores toman ustedes como empresa para determinar el precio de su software? 
Debe analizarse cada mercado con sus características y realidades, o sea que cada mercado debe 
tener un precio diferenciado de acuerdo a su potencial y a la competencia. En todo caso, cada 
contrato (cliente) debe dejar una utilidad razonable para la empresa. 
15.- ¿Cuál es el futuro que le espera a la industria de software en el Ecuador y al mundo? 
Esperamos que la industria siga creciendo ya que las empresas usuarias lo hacen y cada año 
dedican un buen presupuesto para la inversión en tecnología.  
La herramienta tecnológica que se provea al mercado debe significar una clara ventaja para el 
cliente usuario, en lo referente a costos, productividad, crecimiento de su propio negocio, etc. 
 
 
GRACIAS POR SU COLABORACION 
 
 
Anexo 9.- Preguntas efectuados a la empresa GESTOR mediante Internet 
 




1.- La partida arancelaria vigente 8523402910 esta la utilizan para las importaciones y 
exportaciones lo cual en las exportaciones no es aplicada verdad, es decir no se sabria con 
exactitud cuanto el ecuador exporta software y cuale son las empresas que exportan en 
cambio con las importaciones no sucede lo mismo eso si esta registrado en el banco central del 
ecuador, lo que quiero saber con esto esque en ninguna institucion nacional se sabe en 
terminos monetarios cuento se exporta software al exterior.  
AFM: Tienes razón: no todas las exportaciones de software (productos) se asocian a la partida 
arancelaria señalada, pues dependen del cliente en el exterior y del país al que se realiza. Me 
explico: Hay clientes que solamente le indican que se les instale el software y proceden al pago, 
pero hay otros clientes que para proceder al pago y no realizar retenciones por pagos al exterior, 
requieren que se haga el proceso de exportación.  
Por lo tanto no es factible saber el total de exportaciones de productos de software a base de la 
partida arancelaria indicada. 
En el caso de servicios de software (desarrollos o soporte) no hay una partida arancelaria definida. 
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2,. La siguienete inquietud la cual se me paso por alto en el formulario anterior es, se la habia 
formulado en general cual seria el futuro del software? pero en lo nuevo que se viene o en lo 
que demandara el mercado a futuro un producto en lo que se deberian especializar  las 
empresas de ingreso tardia al mercado de software 
  
AFM: Lo ideal sería que las empresas nacientes se especializaran en una solución para 
requerimientos de un segmento del mercado, para evitar caer en un campo de “commodities” al no 
haber diferenciación de un software con relación a otros existentes en el mercado internacional. 
Puede ser el caso de ERP’s (software administrativo financiero) con una competencia muy nutrida 
en cualquier país 
3.- Tambien lo que me interesa saber son los costos de la mano de obra calificada que es lo 
que mas demanda este trabajo intelectual, capacitaciones, etc en terminos monetarios para 
poder compararlos con los de otros paises, es decir, cuanto cuesta un programador 
especializado o un aprendiz como este estructurado en su empresa.  
  
AFM: No veamos solamente a los programadores (desarrolladores) pues el ciclo completo incluye 
a implementadores y a personal de soporte/mantenimiento. Un profesional aprendiz o junior 
(desarrollo o soporte) está en el rango de US$ 500 a 800 mensuales más los beneficios de ley. Un 
implantador junior puede estar en US$ 800 para comenzar. El costo para la empresa es de aprox 
140% del salario que se pague (incluye seguro social, comisariato) 
El costo de personal incluyendo capacitaciones viene a ser un 70% de los gastos totales de la 
empresa. 
  
4.- Gestor exporta mediante via aerea, Se sabe que en paises por ejemplo de Agentina exporta 
software mediante 3 vias :mediante internet, via aerea  y por correo. 
 Sabe usted si aca en ecuador se aplica tambien estas tres maneras de exportar software? y en 
donde se puede averiguar esto? 
  
AFM: Hay software que se puede exportar por internet (seguramente con pago con tarjeta de 
crédito) pero es un software liviano y no muy complejo y que no requiera de ayuda especial para su 
implementación. 
El uso de couriers (correo) viene a ser similar al de vía aérea pues es el mismo medio pero con 
intermediario. 
Creo que en Ecuador se usa via internet y aérea. Tendrías que contactar a empresas que estén 





Anexo 10.- Datos económicos de posibles mercados potenciales para exportar software 
INDICADORES Alemania Reino Unido China
Estados Unidos 
de America
Francia Cànada Italia Austria Japon Singapur Irlanda Suecia
Poblacion 81,471,834 (2011 est.)
62,698,362 (est. Julio 
2011)




































Düsseldorf, Stuttgart, Frankfurt 







Shanghai 16.575 millones, 
Beijing (capital) 
12.214.000; Chongqing 
9.401 millones, 9.005 
millones de Shenzhen, 
Nueva York-Newark 








Ontario, Quebec, Nueva 
Escocia, Manitoba, 
Columbia Británica, Isla del 
Príncipe Eduardo, Alberta, 


















USD 3,316 miles de millones 
(2010 est.) 3.31x1012
2.25 (billones -10^12-
de USD 2010 est)
$ 10090000000000 (2010 
est)
14,66  PIB 2010 ( 
Trillones USD= 10¹²)  
2.56 (billones* de 
dólares 
corrientes, est. 




377 (Miles de 
millones de 
dólares 
5.39 (trillones de 
dólares, est. 2010)
$ 794,7 millones 
(2008 est)
$ 172,3 mil 
millones (2010 
est)
$ 354,7 mil 
millones (2010 
est
Crecimiento PIB 3.5% (2010 est.)
1.30% (tasa real 
2010)
10,3% (2010 est) 2,8% (est. 2010)







3.0% (tasa de 
crecimiento real,
est.2010)
1,6% (2008 est) -1% (2010 est) 5,5% (2010 est)
PIB per cápita USD 40,701 (2011 est) 34,8 (USD, 2010 est) $ 7,600 (2010 est)










$ 15.400 (2008 est)
$ 37,300 (2010 
est)
$ 39.100 (2010 
est)
Composición del 
PIB por sector 
Agricultura: 0.9%(2010 est.) 
Industria: 27.8% (2010 est.) 
Servicios: 71.3%(2010 est.)
Agricultura: 0.90%  
Industria: 22.10%  
Servicios: 77.10%
Agricultura: 10.6%  Industria: 
46.8%  Servicios: 42.6%
Agricultura: 1.1% 





Agricultura 2% Industria 
20% Servicios 78%
Agricultura: 
1.8%   
Industria: 







Servicios: 75.9%   
(2009 estimado)
la agricultura: 0,4% 












Moneda oficial Euro Libra (GBP) Dólar Americano Euro Dólares Canadienses Euros Euro YEN Dólar de Singapur EURO CORONAS
Tasa de cambio Euro por USD 0.755 (2010)
0.64 (GBP / USD) est 
2010
67852 Yuan renminbi 
(RMB) por dólar de EE.UU 
(2010)
0.75 Euros por 
dólar
1.0346 por dólar (2010)
0.771 Euros 





1.79  Florines de las 
Antillas Neerlandesas 
(ANG) por dólar de 
EE.UU
0.755  euros 
(EUR) por dólar 
de EE.UU.
7.5077  coronas 
suecas (SEK) por 
dólar de EE.UU 
(2010)Tasa de Inflación 
anual





(-0.7%) 0,7% (2009 est) -0,9% (2010 est)
1,3% (2010 est)
Fuente: CIA - The World Factbook
Elaborado: Luz Jumbo
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